Internationalization of Company EPRIN, spol. s r. o. on Slovak Market by Bártek, Ondřej
VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ
BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY
FAKULTA PODNIKATELSKÁ
ÚSTAV EKONOMIKY
FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT
INSTITUTE OF ECONOMICS
INTERNACIONALIZACE SPOLEČNOSTI EPRIN,
SPOL. S R. O. NA SLOVENSKÝ TRH
INTERNATIONALIZATION OF COMPANY EPRIN, SPOL. S R. O. ON SLOVAK MARKET
DIPLOMOVÁ PRÁCE
MASTER'S THESIS
AUTOR PRÁCE Bc. ONDŘEJ BÁRTEK
AUTHOR
VEDOUCÍ PRÁCE doc. Ing. ROBERT ZICH, Ph.D.
SUPERVISOR
BRNO 2015
Vysoké učení technické v Brně Akademický rok: 2014/2015
Fakulta podnikatelská Ústav ekonomiky
ZADÁNÍ DIPLOMOVÉ PRÁCE
Bártek Ondřej, Bc.
Podnikové finance a obchod (6208T090) 
Ředitel ústavu Vám v souladu se zákonem č.111/1998 o vysokých školách, Studijním a
zkušebním řádem VUT v Brně a Směrnicí děkana pro realizaci bakalářských a magisterských
studijních programů zadává diplomovou práci s názvem:
Internacionalizace společnosti EPRIN, spol. s r. o. na slovenský trh
v anglickém jazyce:
Internationalization of Company EPRIN, spol. s r. o. on Slovak Market
Pokyny pro vypracování:
Úvod







Podle § 60 zákona č. 121/2000 Sb. (autorský zákon) v platném znění, je tato práce "Školním dílem". Využití této
práce se řídí právním režimem autorského zákona. Citace povoluje Fakulta podnikatelská Vysokého učení
technického v Brně.
Seznam odborné literatury:
ČERNOHLÁVKOVÁ, E., B. PLCHOVÁ a kol. Zahraniční obchod. Praha: Bankovní institut
vysoká škola, 2007. ISBN 978-80-7265-106-4.
JAKUBÍKOVÁ, D. Strategický marketing: strategie a trendy. 2., rozš. vyd. Praha: Grada, 2013,
362 s. ISBN 978-80-247-4670-8.
MACHKOVÁ, H, E. ČERNOHLÁVKOVÁ a A. SATO. Mezinárodní obchodní operace. 6.,
aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2014, 256 s. ISBN 978-80-247-4874-0.
MACHKOVÁ, H. Mezinárodní marketing: nové trendy a reflexe změn ve světě. 3., aktualiz. a
přeprac. vyd. Praha: Grada, c2009, 196 s. ISBN 978-80-247-2986-2.
MULAČOVÁ, V. a P. MULAČ. Obchodní podnikání ve 21. století. 1. vyd. Praha: Grada, 2013,
520 s. ISBN 978-80-247-4780-4.
VEBER, J. a J. SRPOVÁ. Podnikání malé a střední firmy. 3., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada,
2012, 332 s. ISBN 978-80-247-4520-6.
Vedoucí diplomové práce: doc. Ing. Robert Zich, Ph.D.
Termín odevzdání diplomové práce je stanoven časovým plánem akademického roku 2014/2015.
L.S.
_______________________________ _______________________________
doc. Ing. Tomáš Meluzín, Ph.D. doc. Ing. et Ing. Stanislav Škapa, Ph.D.
Ředitel ústavu Děkan fakulty
V Brně, dne 28.2.2015
Abstrakt 
Tato diplomová práce je zaměřena na možné formy internacionalizace. Cílem práce je 
navržení možné strategie internacionalizace společnosti EPRIN, spol. s r. o. na 
slovenský trh. Teoretická východiska se zabývají vysvětlením jednotlivých přístupů 
k internacionalizaci a také možnými formami vstupu na zahraniční trh. Na teoretická 
východiska navazuje analýza současného stavu, kde je popsána společnost, jsou 
provedeny jednotlivé analýzy a je shrnuta její konkurenceschopnost. Na základě zjištění 
je navrhnuta možná strategie vstupu na zahraniční trh, která by měla přinést nové 
zákazníky, pomoci se zviditelnit a přiblížit se dalším trhům 
Abstract 
This diploma thesis is focused on the possible forms of internationalization. The aim is 
to propose possible strategies of internationalization of EPRIN, spol. s r. o. company on 
Slovak market. Theoretical resources deal with the explanation of different approaches 
to internationalization and possible forms of entry into foreign markets. After the 
theoretical resources follow analysis of the current state, where company is described, 
are made analyses and is summarized its competitiveness. On the base of finding is 
suggested a possible strategy to reach foreign market, which should bring new 
customers, to help raise the profile and reach out to other markets. 
Klíčová slova 
Internacionalizace, společnost EPRIN, spol. s r. o., Slovensko, dceřiná společnost, 
strategie 
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Podnikání se neustále vyvíjí a v současné době se právem řadí mezi velmi rychle se 
rozvíjející oblast ekonomiky. Ovšem ne vždy bylo podnikání rychle se rozvíjející 
oblastí ekonomiky, jeho rozvoj nastal až po Sametové revoluci v roce 1989. Tato 
událost odstartovala mnoho změn v životě obyčejných lidí. Podnikání se stalo 
svobodným pro všechny občany a překážky, které mu bránily, byly odstraněny. Od roku 
1948 do roku 1989, bylo podnikání výhradně státní záležitostí a veškeré podniky měly 
podobu státního vlastnictví. Každý ekonomicky aktivní občan měl povinnost být 
zaměstnán a to bez možnosti volby. Podnikání bylo zakázáno po dobu celých 40 let.  
I když došlo díky odstranění bariér k velkému boomu v oblasti podnikání po 
roce 1989, je podnikání v České republice, vykazující neustálý růst v podobě 
zvyšujícího se počtu vydaných podnikatelských oprávnění, stále na samém začátku. 
Obyvatelstvo, které zažilo svobodu podnikání ještě před rokem 1948, pomalu vymírá. 
Původních podnikatelů, kteří jsou stále naživu a mohli by předávat své cenné 
zkušenosti, stále ubývá. K tomu, abychom byli úspěšní v podnikání, je potřeba ponaučit 
se z vlastních chyb a hledat nesmírně důležitou inspiraci a zkušenosti v ekonomicky 
vyspělých zemích. Mezi hlavní inspirátory můžeme bezesporu zařadit silné státy 
západní Evropy, jakými jsou Francie a Německo. Mnozí z nás považují za velikého 
inspirátora a učitele Spojené státy americké. Za zmínku stojí také Japonsko, které 
zaznamenalo po 2. světové válce obrovský rozvoj. V poslední době je možné se 
inspirovat a pochytit mnoho cenných rad z obrovsky rychle rozvíjejících se asijských 
zemí, mezi které patří především Čína.  
Pro mé vrstevníky je podnikání lákavým sektorem ekonomiky, který se neustále 
vyvíjí. Vyskytují se v něm neustále nové a nové příležitosti, které nachází uplatnění 
v různých oblastech trhu a u různých spotřebitelů. Nastává doba, kdy se do České 
republiky dostávají nové a nové společnosti, které známe většinou jen z ciziny. Ve 
velké většině se jedná o tzv. fastfoody. Není to tak dlouho, co se v Brně otevřela první 
pobočka společnosti Subway, nebo momentální fenomén Starbucks. Kdo by je neznal? 
Obě společnosti jsou provozovány na základě franchisingu – tedy jisté formy 
internacionalizace. Rozvíjející se společnosti neustále vstupují na nové trhy s výzvou 
a mnohdy touhou být celosvětoví.  
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Pro mě osobně je oblast podnikání a objevování nových trhů výzva. Rád bych se 
jí jednou věnoval aktivně a to nejlépe jako majitel prosperující společnosti s velmi 
příjemným produktem pro zákazníky, která by naplňovala mé touhy, potřeby a dokázala 
by zabezpečit mou rodinu a být prospěšná pro okolí.  
Expanze společnosti na slovenský trh, bylo pro mne velmi zajímavé téma, proto 
jsem si ho zvolil. Proč jsem zvolil společnost EPRIN, spol. s r.o. pro vypracování mé 
práce? Navázání bližšího kontaktu s jakoukoli společností na trhu je mnohdy 
komplikované a není to zdaleka jednoduché. Díky rodinnému příslušníkovi, který, ve 
společnosti EPRIN, spol. s r.o. pracuje a také díky vynikajícím pracovním a mnohdy 
přátelským vztahům, jsem měl tu možnost scházet se s vedením společnosti a získat tak 




1 Vymezení problému, stanovení cílů 
V následující kapitole bude vymezena základní problematika mé diplomové práce, bude 
stanoven hlavní cíl práce, tak budou stanoveny i cíle vedlejší. Vyústěním těchto cílů by 
mělo být dosaženo navržení strategie internacionalizace společnosti na slovenský trh. 
1.1 Vymezení problému 
Diplomová práce je zaměřena na problematiku internacionalizace společnosti EPRIN, 
spol. s r. o., která se zabývá automatickou identifikací, na zahraniční trh. Společnost 
delší dobu uvažuje o internacionalizaci a tato práce navrhuje možnou strategii vstupu, 
definuje výhody a nevýhody volby trhu a zabývá se možnými riziky, které tuto 
problematiku provázejí. 
1.2 Stanovení cíle 
Cílem této diplomové práce je analýza současného stavu společnosti a návrh východisek 
a klíčových prvků internacionalizace na slovenském trhu.  
Hlavní cíl 
Hlavním (základním) cílem této diplomové práce je navržení možné strategie 
internacionalizace společnosti EPRIN, spol. s r. o. na slovenský trh s výběrem formy 
vstupu. Výchozím výstupem je získání nových zákazníků, díky lepším službám oproti 
konkurenci a tím pádem získání lepší image společnosti, silnější postavení na trhu a v 
neposlední řadě lepší dostupnost na další zahraniční trhy. Celkové rozšíření pole 
působnosti společnosti navázání nových kontaktů je mým cílem. 
Vedlejší cíle 
Mezi vedlejší cíle patří především analýza slovenského trhu z pohledu konkurence. 




Dále mezi ně patří identifikace rizik a příležitostí pro společnost, která jsou 
spojená s tímto typem expanze společnosti na zahraniční trh. 
V rámci vedlejších cílů této práce bude provedeno následující: 
 Představení společnosti EPRIN, spol. s r. o. – obor podnikání, nabízené produkty  
 Analýza slovenského trhu, vymezení konkurence 
 Analýza obecného okolí a vnitřního prostředí společnosti EPRIN, spol. s r. o. 
 Sestavení SWOT analýzy 
 Sestavení plánu realizace expanze  





2 Metodika práce 
Diplomová práce je rozdělena do tří na sebe navazujících částí. V první části se budu 
zabývat teoretickými poznatky, které jsem načerpal z odborné literatury. Poznatky se 
týkají především podnikání v zahraničí a v Evropské unii, vymezením pojmu 
internacionalizace a jejími formami, konkurenceschopností a částečně také projektem 
a analýzou rizik. 
V analytické části práce se zaměřuji na popis společnosti, představení jejích 
produktů, analýzu zákazníka, konkurence na slovenském trhu a analýza dodavatelů. 
Následuje analýza obecného a vnitřního prostředí společnosti. Je provedeno hodnocení 
konkurenčních výhod. Poslední částí analytické části je SWOT analýza. Provedení 
analýz je nezbytné pro přípravu samotné internacionalizace společnosti. V rámci 
analýzy obecného prostředí jsou vymezeny podmínky podnikání na slovenském trhu. 
Návrhová část je zaměřena na samotný návrh možné strategie 
internacionalizace. Jsou stanoveny cíle, které mají podobu SMART a je stanoveny i dle 
pojetí cílů 3D. V průběhu této části je zvolena forma internacionalizace a odůvodněn 
cílový trh. Posléze je vyhodnocena konkurenceschopnost nově zakládající společnosti. 
Důležitým faktorem je minimalizace rizik. Podstatou každého projektu je 
harmonogram, který napomáhá hladkému a bezproblémovému realizování. 
Samotná metodika odpovídá struktuře mé diplomové práce a měla by 
poskytnout ucelený přehled a návaznost jednotlivých kapitol. Celá práce je napsána na 
podkladu odborné literatury, která byla jak knižní, tak i v elektronické podobě a veškeré 
zdroje jsou řádně odcitovány na základě normy ISO 690 a jsou uvedeny na konci 
diplomové práce v kapitole Použitá literatura. 
Informace o společnosti budu získávat nejenom z internetových stránek www.eprin.cz, 
ale především na základě osobního rozhovoru s jednateli společnosti, především 
obchodním ředitelem společnosti panem Ing. Janem Jelínkem a manažerem společnosti 





3 Teoretická východiska práce 
Část diplomové práce nazvaná Teoretická východiska práce vysvětluje základní pojmy, 
které jsou spojeny s daným tématem a které jsou nezbytné pro napsání a dokončení této 
diplomové práce. 
3.1 Podnikání v zahraničí 
Existuje mnoho důvodů, proč podnikat v zahraničí a proč postupem času nabírá na 
intenzitě a je stále populárnější. Mnoho českých společností zkouší své štěstí na 
zahraničním trhu, kde se vyskytuje jiná klientela, jsou zde také jiné přístupy pro 
podnikání. Především se naskýtají jiné příležitosti, než v daný okamžik na trhu 
tuzemském. 
Zejména díky globalizačním trendům, které jsou postupem doby stále výraznější 
a jsou vyvolané liberálním chováním většiny států, vyvstává mnoha podnikatelům 
a společnostem na mysli otázka, zda by nebylo vhodné podnikat v zahraničí. Jedná se 
však pouze o další posun podnikání. Pro podnikání jsou typické zkušenosti, které se 
nejlépe získávají a nabývají na tuzemském trhu. Proto je domácí teritorium pro zahájení 
podnikání příhodnější, než to zahraniční [23]. 
Podnikání v rámci EU 
Vstupem České republiky do Evropské Unie se otevřely obrovské možnosti. Naskýtá se 
jednotný trh, který je plný zákazníků, kteří jsou ochotni dané výrobky či služby 
zakoupit. Jedná se tak o výrazné posílení potenciálních zákazníků, s čímž by mohl růst 
i odbyt.  
Na co je však potřeba dát si pozor, jsou administrativní překážky. Každý stát, ať 
už se jedná o členský stát, či nikoliv má jiné podmínky pro založení společnosti, její 




3.1.1 Důvody podnikání v zahraničí 
Základním důvodem a předpokladem, proč podnikat na zahraničních trzích spočívá ve 
vidině umístění svých služeb nebo výrobků s očekáváním zvýšení odbytových možností 
mateřské společnosti. Přesun podnikání do zahraničí, ať už celé nebo jen částečné, může 
být motivováno i příznivějšími provozními podmínkami. Provozními podmínkami jsou 
myšleny především náklady, jakými jsou např. levnější suroviny, levnější pracovní síla 
nebo nižší logistické náklady. Dalším důvodem expanze do zahraničí může být 
i rozšiřování svého know-how. Mimo jiné může být důvodem také investování volných 
finančních prostředků s přesvědčením, že na zahraničních trzích dojde k jejich 
výraznějšímu zhodnocení, než by tomu bylo na trhu tuzemském [23].  
3.1.2 Volba teritoria 
Důležitým faktorem, který zajisté ovlivňuje úspěšnost podnikání v zahraničí, je správný 
výběr trhu, na který chce společnost provést expanzi. V tomto ohledu je třeba zvážit 
stabilitu především ekonomického a politického prostředí, musí zhodnotit podnikatelské 
prostředí. Pod podnikatelským prostředím si můžeme představit dostupnost bankovních 
služeb, vládní a regionální podporu zahraničních podnikatelských subjektů, výši 
daňového zatížení a další. Pro úspěšnou expanzi je třeba provést důkladnou analýzu 
konkurence na daném trhu. Další roli hraje síla patriotismu. Patriotismus hraje důležitou 
roli a mnohdy to může být prvek, který bude úspěšnému podnikání bránit nejvíce.  
Při podnikání v zahraničí prakticky téměř pokaždé vznikají určité překážky, 
mezi které můžeme zařadit například jazykovou bariéru, etnické a kulturní odlišnosti, 
klimatické podmínky a další [23]. 
3.1.3 Způsob vstupu na zahraniční trh 
Existuje celá řada forem vstupu na zahraniční trh, které mohou mít různou podobu. Tato 
část práce bude detailněji popsána v samostatné kapitole 3.6 Jednotlivé formy 
internacionalizace, která se bude této problematice věnovat. Jen pro představu uvedu 
některé formy. Jsou jimi například obchodní aktivity, kooperace, franchising, společné 
podnikání, strategické aliance a další [23]. 
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3.2 Globalizace ve spojení s podnikáním 
Globalizace definovaná v kontextu podnikání představuje ekonomické překračování 
hranic národních států a to za pomoci propojování jejich trhů, práv a politiky [12]. 
„Globalizace je primárně důsledkem celosvětové dělby práce. Ekonomická 
teorie postuluje, že dělba práce a specializace jsou motorem efektivního fungování trhů, 
neboť jednotlivé subjekty se věnují činnostem, v nichž disponují absolutními nebo 
alespoň komparativními výhodami (suroviny, přírodní podmínky, levná práce, 
kvalifikovaná práce. V této souvislosti platí, že čím je dělba práce větší a míra 
specializace hlubší, tím fungují trhy efektivněji a hospodářské výsledky jsou tudíž lepší.“ 
[12, s. 93]. 
Mezi hlavní oblasti, ve kterých se globalizace prosazuje a projevuje, patří 
zejména: 
 Mezinárodní obchod. 
 Doprava. 
 Transnárodní korporace. 
 Mezinárodní toky kapitálu. 
 Mezinárodní pohyb pracovní síly. 
Současná podoba světa a jednotlivých trhů není náhodná, neboť globalizace je 
výsledkem historického vývoje a lidské podstaty. Globalizace má své pozitivní 
i negativní přínosy, přesto k dnešnímu světu neodmyslitelně patří bez ohledu na své 
přínosy a nedostatky. Je třeba zajistit fungování globalizovaných trhů v takové míře, 
aby se snažili minimalizovat nedostatky. 
Již delší dobu je bezmezně pryč stav, kdy výrobce mohl udávat pravidla trhu 
z důvodu převisu poptávky nad nabídkou. Situace se zcela otočila a díky obrovské 
konkurenci v každém odvětví si zákazník může svobodně vybrat, kde a od koho si daný 
výrobek či službu zakoupí. Dochází tedy k převisu nabídky nad poptávkou. Zákazník je 
prakticky zahlcen nabídkou výrobků a služeb a je pro něj velice obtížné z těch všech 
dostupných výrobků vybrat pro něj právě ten potřebný a nejvíce vyhovující. Jednotlivé 
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produkty jsou takřka totožně, mluvíme pak o komplexním trhu. Jednotliví výrobci se 
snaží využít marketingových aktivit, pomocí kterých působí strana nabídky na 
potenciálního zákazníka [12]. 
3.3 Konkurenceschopnost  
Samotný pojem konkurenceschopnost je v dnešní době poměrně hojně používán. 
Vyskytuje se však problém v jeho interpretaci. Jeho význam není jednoznačný 
a zahrnuje v sobě mnoho různorodých pohledů a výkladů. Jednotná definice pojmu 
konkurenceschopnost není dána a je tak nezbytné rozlišovat několik forem 
konkurenceschopnosti. Jedná se o rozlišení dle následujících hledisek: 
 Konkurenceschopnost na makroúrovni (destinace, země). 
 Konkurenceschopnost na mikroúrovni (společnosti soukromého sektoru). 
 Konkurenceschopnost v různých oborech a oblastech ekonomické činnosti. 
 Konkurenceschopnost na domácím trhu (import zboží a služeb). 
 Konkurenceschopnost na zahraničním trhu. 
Firemní konkurenceschopnost (mikroúroveň) bývá mnohdy slučována s finančními 
ukazateli společnosti z dlouhodobého hlediska a také se schopností docenění práce 
svých zaměstnanců a vlastníků formou odměňování. V užším pojetí je firemní 
konkurenceschopnost zaměřena pouze na finanční ukazatele. Dalším kritériem 
hodnocení konkurenceschopnosti společnosti mohou být její vnitřní zdroje, mezi které 
můžeme zařadit např. know-how a schopnosti inovací [13]. 
3.3.1 Přístup dle Mikoláše 
Dle teoretického východiska, jak již bylo zmíněno dříve, neexistuje jednotná formulace 
a definice pojmu konkurenceschopnost. Výše zmíněný přístup je jeden z mnoha. Další 
přístup je formulován autorem Mikoláš [11], který uvádí, že samotná podstata 
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konkurence společností je dána konkurenceschopností. Zároveň je třeba brát v potaz 
a uvědomit si, že konkurenceschopnost je jednou z forem podnikatelského potenciálu 
a musí se vyznačovat nezbytnými charakteristikami. Jsou jimi: 
 Všeobecné charakteristiky – potenciál se vyznačuje jako rozdíl mezi tím, co 
v současné době je a mezi tím, co může nastat. 
 Speciální charakteristika – v tomto případě můžeme konstatovat, že se vyskytuje 
konkurent společnosti, kterému je třeba věnovat pozornost. Vyskytuje se na 
straně nabídky nebo na straně potřeby. 
Konkurence v sobě zahrnuje soupeření, soutěžení, popřípadě v sobě zahrnuje 
i hospodářskou soutěž. Pojem konkurence se tedy neváže pouze k ekonomii, ale odráží 
se i v sociologii, kultuře, politické a v mnoha dalších odvětvích. Zároveň se jedná o 
vztah minimálně dvou subjektů, konkurentů. Je nezbytné nezaměňovat významy slov 
konkurence a konkurenceschopnost – v případě konkurence hovoříme o výsledku určité 
činností společnosti, kdežto konkurenceschopnost v sobě zahrnuje potenciál 
společnosti, tedy schopnost být konkurenceschopný. 
 Konkurence v mikroekonomii – tato část ekonomie chápe konkurenci jako 
soupeření mezi prodejci nebo kupujícími identického zboží, tedy jako 
konkurenci napříč trhem. Jedná se o střetávání nabídky a poptávky. 
Konkurence z mikroekonomického hlediska má několik dalších forem. 
Rozlišujeme různé stupně a jednotlivé formy konkurence podle stanovených 
předpokladů. Někde si konkurence vzájemně konkuruje cenou, jinde formou 
reklamy atd. Veškeré odlišnosti jsou způsobeny tržními okolnostmi neboli 
strukturou konkurence apod. 
3.3.2 Přístup dle Portera 
Porter přistupuje ke konkurenci a konkurenční výhodě odlišně, než jiní autoři. 
Konkurenční výhodu nejsme schopni rozpoznat v tom případě, že se na společnost 
díváme jako na celek. Základním zdrojem, ze kterého je možné určit konkurenční 
výhodu, je dle Portera hodnotový řetězec (Obrázek 1: Hodnotový řetězec). Tento 
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řetězec je tvořen z jednotlivých hodnototvorných činností, jež jsou na sobě závislé 
a také z marže. Porter hodnotový řetězec rozděluje na primární a podpůrné činnosti. 
Mezi primární činnosti patří následující: 
 Řízení vstupních operací. 
 Výrobní činnosti. 
 Řízení výstupních operací. 
 Marketing a odbyt. 
 Služby. 
Za podpůrné činnosti v hodnotovém řetězci Porter považuje následující činnosti: 
 Infrastruktura podniku. 
 Řízení lidských zdrojů. 
 Výzkum a vývoj. 
 Obstaratelská činnost [14]. 
Konkurenční výhodu získává právě ten, který tyto strategicky důležité cíle dělá lépe 
a levněji, než jeho konkurenti. Porter rozlišuje konkurenční výhodu na dvou úrovních. 
První konkurenční výhoda je: 
Nízké náklady 
U nízkých nákladů dosahuje podnik konkurenční výhody v tom případě, pokud jsou 
souhrnné náklady na výkon činností tvořících hodnotu nižší, než je tomu u konkurentů. 
Chování nízkých nákladů ovlivňuji tzv. hnací síly nákladů. Základními silami hnacích 
nákladů jsou úspory z velkovýroby, nabyté poznatky a znalosti a mnoho dalších. 
Získání konkurenční výhody formou nízkých nákladů lze dvěma způsoby. Prvním je 
získání kontroly nad hnací silou nákladů. Druhým způsobem jak získat konkurenční 
výhodu pomocí nízkých nákladů, je nutnost komplexně pozměnit složky a výslednou 




Základním principem této konkurenční výhody je správný výběr politiky, kdy je třeba 
důkladně zvolit vzájemné vazby. Vzájemnými vazbami jsou myšleny především vazby 
s dodavateli, s distributory a vazby uvnitř hodnotového řetězce. Dalšími aspekty pro 
konkurenční výhody formou diferenciace jsou časové plánování a další. Komplexní 
označení pro tyto aspekty je hnací síly jedinečnosti. Diferenciace vede 
k nadprůměrnému výkonu v tom případě, že dosažená cenová marže převýší všechny 
dodatečné náklady tím způsobem, při kterém podnik dosahuje jedinečnosti [14]. 
 
Obrázek 1: Hodnotový řetězec 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [14]. 
Konkurenční prostředí na trhu je výrazně ovlivněno nejen přitažlivostí samotného trhu, 
ale také jeho výnosností. Pro posouzení konkurenčního prostředí trhu, tedy přitažlivosti 
a výnosnosti je doporučeno soustředit veškerou pozornost následujícím hrozbám, které 
jsou rozděleny do pěti skupin a jsou identické s pěti faktory hybných sil. Jsou to 
následující: 
 Hrozba intenzivního odvětvového soupeření – oblast trhu není přitažlivá za 
předpokladu, že se na něm vyskytuje mnoho silných konkurentů. V případech, 
ve kterých je tempo růstu na nízké úrovni, popřípadě stagnuje nebo má dokonce 
klesající charakter, nelze zužitkovat potenciál výrobních kapacit, fixní náklady 
jsou neúměrně vysoké a výstupní bariéry velké. Následně dochází na trhu často 
k situacím, které označujeme jako cenové války. Dalším důsledkem tohoto jevu 
je růst nákladů na udržení schopného konkurenčního postavení [6]. 
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 Hrozba vstupu nových konkurentů – je přímo ovlivněna a závisí na velikosti 
vstupních a výstupních bariér. Platí jednoduché pravidlo, které nám říká, že 
segment trhu je přitažlivější v tom případě, existují-li vyšší bariéry vstupu i vyšší 
bariéry výstupu z odvětví. V opačném případě, kdy jsou bariéry vstupu nízké 
a bariéry výstupu z trhu vysoké, je daný segment trhu méně přitažlivý. Je to 
z toho důvodu, že společnosti, jež na trh vstoupily v době rozvoje, nemohou 
v době úpadku snadno segment opustit a dochází tak ke zvyšujícím se 
konkurenčním tlakům [6]. 
 Hrozba substitučních produktů – existence substitučních produktů na trhu 
snižuje přitažlivost daného tržního segmentu. Díky této existenci dochází 
k neustálému snižování cen produktů a tím pádem i k poklesu zisku společností. 
V případě, že konkurující společnost vyrábějící substituční výrobky dosáhne 
technologické výhody, pak ceny a zisky společnosti zpravidla rychle klesají [6]. 
 Vyjednávací síla zákazníků – pokud na trhu existuje rostoucí nebo vysoká 
vyjednávací schopnost zákazníků, pak dochází ke snižování atraktivity tržního 
segmentu. Zákazníci mají snahu tlačit na ceny a tak je snižovat. Výsledkem je 
vznik konkurenčního boje a vyžadování vyšší kvality produktů ze strany 
zákazníků. Následkem je snižování výnosnosti podnikání. Síla zákazníků  roste 
závisle na jejich organizovanosti. Roste také v tom případě, pokud cena 
produktu představuje výraznou část jejich výdajů, pokud je snadné využít 
substituty a v poslední řadě pokud jsou citliví na změnu ceny [6]. 
 Vyjednávací síla dodavatelů – atraktivita segmentu trhu snižuje možnost 
dodavatelů určovat (stanovovat) ceny nebo omezovat dodávky. Kompetence 
dodavatelů vzrůstají na základě jejich organizovanosti, nedostatečné 
konkurence vyskytující se na jejich trhu, nedostatek substitučních produktů 




Obrázek 2: Porterův model 5 hybných sil 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [15] 
3.4 Internacionalizace 
Na samém začátku je velice obtížné diskutovat a teorii internacionalizace a to z důvodu 
toho, že samotný pojem internacionalizace nebyl doposud jasně vymezen. 
Jedna ze zahraničních literatur definuje pojem internacionalizace jako proces 
zvyšování angažovanosti (účasti) v mezinárodních operacích. Výrazným důvodem pro 
přijetí internacionalizace jsou dva subjekty. Jedná se o zahraniční subjekt a tuzemský 
subjekt, které se vzájemně sbližují s rozvíjejícím se zahraničním obchodem. V současné 
době znamená systém mezinárodního obchodu úspěch pro mnoho společností. Úspěch 
v mezinárodním obchodě je z části závislý na úspěších na tuzemském trhu [1]. 
Odlišný zahraniční zdroj charakterizuje pojem internacionalizace následovně. 
Internacionalizace v sobě představuje projektování výrobků takovým způsobem, který 
reaguje na přání a požadavky zákazníků na mnoha trzích a to i zahraničních [37]. 
Další literatura chápe internacionalizaci z pohledu společností jako vstup na jiný, 
než tuzemský trh. Důležitou součástí je přihlédnutí k informacím o trhu a 
k schopnostem jednotlivých manažerů. Pokud chce společnost pomýšlet na úspěch, 
musí mít k dispozici znalosti implicitních informací, které však jsou pro zahraniční 
investory mnohdy nedostupné [21]. 
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„V současné globální ekonomice se internacionalizace stala určitým 
fenoménem. Internacionalizační procesy pro většinu subjektů v malé ekonomice, jako je 
Česká republika, mají přímo zásadní roli. Firmy v ní hledají možnosti růstu, zvýšení 
produkce a lék na kolísající domácí odbyt. Zapojení se do mezinárodních trhů dává 
firmě také možnost poznat svoji skutečnou hodnotu v širší konkurenci a je v souladu 
s konceptem učící se entity. Z obecného pohledu lze internacionalizaci firem 
charakterizovat řadou teoretických přístupů.“ [65, s. 70]. 
Autorka Kunešová [7] pojímá ve své literatuře pojem internacionalizace jako 
jednu z nejvýznamnějších trvalých tendencí, která formuje vývoj světové ekonomiky. 
Samotným obsahem internacionalizace je navazování a prohlubování ekonomický 
vztahů mezi společnostmi z různých zemí a mezi zeměmi navzájem. Děje se to na 
základě postupného odbourávání nejrůznějších bariér a přeměnou některých národních 
jevů na jevy nadnárodní. Výsledkem internacionalizace je tak rozvoj mezinárodních 
ekonomických vztahů, rostoucí propojenost a závislost jednotlivých trhů. Mezinárodní 
ekonomické vztahy reprezentují mezinárodní obchod se zbožím a službami, 
mezinárodní pohyb kapitálu a další. 
Jiná literatura pojímá internacionalizaci jako mezinárodní obchod se zbožím 
nebo službami v rámci národních ekonomik. Výroba je v tomto případě národní, kdežto 
obchod je mezinárodní. Pokračováním tohoto vývoje je ekonomická globalizace [24]. 
3.5 Hlavní přístupy k problematice internacionalizace 
Stejně jako existuje mnoho přístupů k vysvětlení samotného pojmu internacionalizace, 
tak existuje několik přístupů k této problematice. Mezi nejznámější přístupy patří 
Stopfordův model internacionalizace, jehož autorem je John M. Stopford. Mezi další 
přístupy patří přístup Uppsalské školy, jehož autory jsou švédští ekonomové Johanson 
a Valne. Howard Pelmutter je autorem známého modelu EPRG, který charakterizuje 
manažerské styly. Americký ekonom Raymond Vernon založil svůj přístup 
pojmenovaný Model mezinárodního cyklu životnosti výrobku na teorii komparativních 
výhod. Poslední známý přístup se nazývá Teorie OLI a autorem je J. H. Dunning. 
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3.5.1 Stopfordův model internacionalizace 
Tento model byl vysloven v sedmdesátých letech minulého století a je založen na 
skutečnosti, že jednotlivé společnosti vstupují na zahraniční trhy postupně. V první 
etapě dochází k sondování výhodnosti a zájmu potenciálního zahraničního trhu a to 
prostřednictvím externě řízených exportních aktivit. V tomto případě dochází 
k odprodeji části produkce zahraničnímu partnerovi, který si sám tvoří marketing na 
svém trhu (z pohledu prodejce na zahraničním trhu). Na základě jednotlivých 
zkušeností s daným produktem, které zahraniční partner sám získá, může následně začít 
zvažovat možnost lokální produkce  a zažádat tak o udělení licence pro zahraniční trh. 
V případě udělení licence může nastat situace, že tuzemská společnost právě díky 
udělené licenci ztrácí přímou kontrolu nad potenciálně silně se vyvíjejícím trhem. 
V tomto případě pak tuzemská společnost se snaží přesvědčit, aby místo licence vznikl 
společný podnik na bázi joint venture, který by způsobil částečnou kontrolu nad 
produkcí i nad samotným přístupem k zákazníkům [20]. 
Podle Stopforda je finálním procesem internacionalizace zakládání dceřiných 
společností, které jsou plně vlastněny tuzemskou společností. Tento přístup je viděn 
jako evoluční a to proto, že společnosti nejprve přistupují k tendenci exportu a až 
následně přistupují ke zřizování poboček v zahraničí [20]. 
 
 
Obrázek 3: Stopfordův model internacionalizace 
Zdroj: Vlastní zpracování, upraveno dle [20] 
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3.5.2 Uppsala model internacionalizace 
Jedná se o podobný přístup k internacionalizaci jako v předešlém případě. Dochází tedy 
postupně k transformaci čistě domácích společností na společnosti nadnárodní. Jeho 
autory jsou švédští ekonomové Johanson a Valne. Uppsala model je velice podobný 
modelu Stopfordova a dochází k závěru, že společnosti rozvíjejí své aktivity v zahraničí 
postupně a to na základě dvou dimenzí: 
 Znalost trhu (market knowledge) – je založena na znalosti zahraničního trhu 
a říká, že čím delší dobu působíme na zahraničním trhu, tak tím více rostou naše 
šance aplikovat jeden ze způsobů pronikání na zahraniční trh, které na sebe 
vážou kapitál. 
 Úsilí o trh (market commitment) – vzniká zde přímá úměra mezi sledováním 
daného trhu a zájmem o vstup na něj. Čím více společnost usiluje o daný 
zahraniční trh, tím je větší pravděpodobnost, že se na něj bude snažit proniknout. 
A to takovým způsobem, který váže kapitál. 
Autoři tohoto přístupu jsou názoru, že s rostoucími zkušenostmi z různých zahraničních 
trhů, chápejme s počtem zemí, roste pravděpodobnost, že další expanze společnosti na 
zahraniční trh bude provedena způsobem, který váže kapitál. Nejspíše pak zřízením 
vlastní plně vlastněné dceřiné společnosti. Příští lokalita je ovlivněna současnou zemí 
působnosti. Společnosti často vstupují nejdříve do prostředí, které je jim relativně 
známější, kupříkladu anglosaské společnosti budou vstupovat na anglosaský trh [20]. 
3.5.3 Model EPRG 
Autorem tohoto modelu je Howard Pelmutter, který definoval hlavní manažerské styly. 
Patří mezi ně styl etnocentrický, polycentrický, regiocentrický a geocentrický. 
V následujícím textu budou jednotlivé styly vysvětleny. 
Etnocentrické firmy  
Jejich zaměření je především na tuzemský trh, přičemž zahraniční aktivity jsou dány 
především úspěchem na trhu tuzemském. V případě dosažení maximálního tržního 
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podílu na domácím trhu jsou společnosti nuceny k internacionalizaci. Ta se odehrává ve 
velké míře na trhy, které jsou kulturně příbuzné a kde nebude nutné příliš měnit svou 
firemní strategii. Matka má výsostné postavení a její dcery v zahraničí jsou, co se týče 
samostatnosti, významně omezeny. Vysoce postavení manažeři dcery jsou výhradně 
dosazovány ze země matky, jejich úkolem je šíření know-how a podnikové kultury. Od 
místních zaměstnanců je požadováno přizpůsobení se zahraničnímu stylu vedení [8]. 
V mnoha případech etnocentrických společností dochází k mnoha problémům 
s adaptací na lokální podmínky. Manažeři dcer mají značně omezené pravomoci a skrz 
rozdílné kulturní zvyklosti mají problém se zařazením do života [8]. 
Tento způsob řízení byl dříve užíván především společnostmi ze zemí s velkým trhem. 
Příkladem mohou být trhy americké, francouzské a japonské. V současné době tento 
styl využívají zejména malé a střední podniky, které na zahraničním trhu realizují malou 
část ze svého obratu. Má plno výhod i nevýhod. Jako velkou nevýhodu bych uvedl 
následující. Striktně etnocentrický model může vést k velkému brzdění firemního 
rozvoje a nerespektování odlišností zahraničních trhů k následné ztrátě 
konkurenceschopnosti [8]. 
Polycentrické firmy  
Tento model je úplným opakem modelu etnocentrického. Ty se naopak snaží plně 
přizpůsobit podmínkám zahraničního trhu ve všech ohledech. Dcery působí na 
zahraničním trhu jako samostatné podnikatelské jednotky, mají velké rozhodovací 
pravomoci, utváří si sami svoji finanční politiku a podnikatelskou strategii. Top 
management společnosti je tvořen tuzemskými zaměstnanci, kteří jsou tak lépe schopni 
reagovat na kulturní odlišnosti. Generovaný zisk je zpravidla všechen reinvestován do 
trhu, kde se dcera nachází. Tento model je využíván středně velkými společnostmi, 
které působí na omezeném počtu zahraničních trhů [8]. 
Jistou nevýhodou může být až příliš velká samostatnost dcer. Dochází pak 




Regiocentrické firmy  
Společnosti v tomto případě zaměřují své zahraniční aktivity na předem vybrané 
sociálně-kulturní trhy. Tyto trhy jsou brány jako samostatné jednotky a jsou pro ně 
vytvářeny speciální jednotlivé strategie. Používají ho velké společnosti a lze ho 
charakterizovat jako interkulturní marketing [8]. 
Geocentrické společnosti  
Tento model je typický pro velké společnosti, které podnikají celosvětově a užívají 
globální marketing. Společnosti nekladou přílišný důraz na matky ani na dcery, ale 
zaměřují se na globální působnost a integraci. Strategické rozhodování je na základě 
komunikace mezi mateřskou společností a příslušnou dceřinou společnosti na daném 
trhu. Vygenerované zisky jsou rozprostřeny do těch míst, kde je to zrovna nejvíce 
potřeba [8]. 
3.5.4 Model mezinárodního cyklu životnosti výrobku 
Autorem tohoto přístupu je americký ekonom Raymond Vernon. Je založena na teorii 
komparativních výhod. Pojem internacionalizace je vysvětlen na etapách životnosti 
výrobku. Tato metoda byla empiricky ověřena, kdy v padesátých a šedesátých letech 
probíhala analýza skutečné situace amerických společností. Dochází tak během 
životního cyklu ke třem fázím. 
 
 
Obrázek 4: Jednotlivé fáze Verneho modelu 
Zdroj: Vlastní zpracování dle [8]. 
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V první fázi tohoto cyklu dochází k tomu, že společnost z vyspělé země uvádí na trh 
takový výrobek, který na zahraničních trzích nemá absolutně žádnou konkurenci. 
Z tohoto důvodu společnost výrobek úspěšně vyváží. Zpočátku se jedná o rozvinuté 
zahraniční trhy, později i o ty méně rozvinuté. V další, druhé fázi, se začíná objevovat 
konkurence pro daný výrobek. Vyrábí prakticky stejný nebo podobný výrobek a to 
v méně vyspělých zemích, kde se vyskytují mnohem nižší náklady. Pokud si společnost 
z vyspělé země chce uchovat svoji konkurenční výhodu, respektive svůj podíl na 
zahraničním trhu, pak nesmí dál svůj výrobek vyvážet. Dané výrobky by již nebyly 
cenově konkurenceschopné. Z tohoto důvodu se mnoho společností rozhoduje 
o přenesení výroby do zahraničí, na ty zahraniční trhy, kde se nachází levnější pracovní 
síla a náklady na výrobu jsou tak nižší. Ve fázi dospělosti dochází k velkosériové 
výrobě, díky které dochází ke snížení nákladů a tudíž i konečných cen. V poslední fázi 
dochází k poklesu poptávky po daném produktu, tím klesají ceny a vyspělé trhy tak tyto 
produkty přestávají vyrábět. Dochází pouze k jejich dovozu ze zemí s nižšími 
výrobními náklady [8]. 
Vernonova teorie byla ověřena v několika odvětvích. Nejvýznamněji se tato 
metoda projevila v textilním průmyslu, kdy vyspělé země svou výrobu přesouvají na 
zahraniční trhy s nižšími výrobními náklady a sami jsou pouze v roli reexportérů. 
Dalším odvětvím je odvětví typické pro svoji technologickou náročnost. Pod tímto 
odvětvím si můžeme přestavit výrobu počítačových komponentů a v řadě případů se 
jedná i o programátorské služby, které jsou ve velké míře přesouvány do Indie. 
Je třeba uvést, že tato teorie neplatí v absolutním měřítku. Pokud by tato teorie 
platila v absolutním měřítku, pak by společnosti z vyspělých zemí musely na trh uvádět 
neustále nové a nové výrobky. Díky levným výrobním nákladům v rozvojových zemích 
by tak docházelo ke ztrátě konkurenceschopnosti [8]. 
3.5.5 Teorie OLI 
Autorem této teorie je J. H. Dunning a pod zkratkou OLI se skrývají slova ownership, 
location a internalization. Autor se snaží teorii vysvětlit odlišně než v předchozím 
případě, nejedná se tedy o časové okamžiky a jejich posloupnost. Proces 
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internacionalizace je podporován třemi základními faktory. Jsou jimi právě ownership, 
location a internalization [8]. 
Ownership 
Jedná se o specifické výhody, které jsou vlastní danému podniku. Těmito výhodami 
můžou být průmyslové vlastnictví, jako jsou patenty a ochranné známky. Mezi další 
patří velikost společnosti a její postavení na trhu, atd. [8]. 
Location  
Internacionalizace může probíhat rychle a efektivně za následujících předpokladů. 
V případě, že si společnost správně vybere zahraniční trh, kde je k dispozici dobrá 
infastruktura a dostatek kvalifikované pracovní síly, dále by se mělo jednat o trh se 
stabilním podnikatelským prostředím a trh kulturně blízký. Předpokladů je celá řada, 
jako poslední bych zmínil následující: společnost by si měla vybrat takový zahraniční 
trh, na kterém vůči společnosti neexistují obchodněpolitické překážky [8]. 
Internalization  
Jedná se o způsob řízení neboli vnitřní faktory. Zde se projevují především zkušenosti 
mateřské společnosti se zahraničním podnikáním. Dále mezi tyto faktory patří efektivní 
organizační struktura a dobrá komunikace mezi matkou a dcerami v zahraničí, nízké 
transakční náklady a další [8]. 
 
 
Obrázek 5: Teorie OLI 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [8]. 
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3.6 Jednotlivé formy internacionalizace 
V následujícím textu budou popsány jednotlivé formy internacionalizace pro bližší 
seznámení se s tématem. Nebudou vysvětleny a rozebrány všechny, nýbrž pouze jejich 
část. 
Pro vstup na zahraniční trh existuje celá řada forem, ze kterých si společnost 
může vybrat pro ni právě tu nejvhodnější. Výběr konkrétní strategie na zahraniční trh je 
ovlivněn několika faktory. Patří mezi ně například investiční náročnost vstupu na 
zahraniční trhy, potenciál cílového trhu, rizikovost podnikání na cílovém zahraničním 
trhu a další [8]. 
3.6.1 Vývozní a dovozní operace 
Vývozní a dovozní operace patří mezi nejjednodušší vstupy na zahraniční trh. Vývozní 
operace jsou označovány jako forma vstupu na zahraniční trh, která nevyžaduje 
prakticky žádné investice. Pokud chce být společnost na zahraničním trhu úspěšná, musí 
investovat nemalé částky do mezinárodního marketingu. Především musí investovat do 
výzkumu zahraničního trhu, je třeba přizpůsobit výrobkovou politiku, vybudovat 
distribuční síť, stanovit příhodnou cenovou strategii a mnoho dalšího. Obchodní metody 
typické pro vývozní operace jsou uskutečňovány na základě smluvních vztahů 
s obchodními partnery, mezi které řadíme: prostředníky, výhradní prodejce, obchodní 
zástupce, komisionáře a další [8]. 
Prostřednické vztahy  
Prostředníci jsou subjekty, které obchodují vlastním jménem, na vlastní účet a podnikají 
na vlastní riziko. Prostředník zakoupené zboží dále prodává a jeho odměnou mu je 
rozdíl mezi prodejní a nákupní cenou. Tento způsob pronikání na zahraniční trhy je 
výhodný pro malé a střední podniky, které vyvážejí zboží naprosto minimálně, 
a nevyplatilo by se jim zřizovat zahraniční oddělení. Mezi výhody patří nižší náklady 
oběhu, eliminace rizik, která jsou spojená se zahraničním obchodem. Jako nevýhoda se 
jeví ztráta bezprostředního kontaktu se zákazníkem [8]. 
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Smlouvy o výhradním prodeji 
Společnost může v určitých případech vstupovat na zahraniční trh pomocí uzavření 
smlouvy o výhradním prodeji. V této smlouvě se dodavatel zavazuje, že zboží uvedené 
ve smlouvě nebude v předem dohodnuté oblasti dodávat nikomu jinému než odběrateli. 
Takový odběratel je nazýván výhradním prodejcem. Výhodou může být rychlý vstup na 
zahraniční trh prodejem výrobků nebo služeb přes již vybudovaný distribuční systém. 
Tato forma vstupu slouží zároveň jako jakýsi test vybraného zahraničního trhu. 
V případě osvědčení vyvážené komodity pak společnosti často zřizují dcery. 
Nevýhodou je opět ztráta bezprostředního kontaktu se zákazníkem a neschopnost 
výhradního odběratele uspokojit požadavky dodavatele [8]. 
Obchodní zastoupení 
Jedná se o dvoustranný závazek, kdy se zástupce zavazuje dlouhodobě vykonávat 
činnost směřující k uzavírání určitého druhu smluv nebo uzavírat a sjednávat obchody 
jménem zastoupeného a to na jeho účet [8]. 
Piggyback  
Jedná se o spolupráci několika společností podnikajících ve stejném oboru v oblasti 
vývozu, přičemž velká a známá společnost přenechává menším společnostem za úplatu 
k dispozici své zahraniční distribuční cesty. Pro malé společnosti to může být značná 
výhoda. Využitím distribučních zahraničních cest velké a známé společnosti získává 
často i marketingové a logistické služby. Naopak pro velkou společnost je výhoda 
v poskytování velmi širokého sortimentu a úplata, kterou získává od společností 
menších. Piggyback s sebou přináší i řadu nevýhod. Pro velké společnosti je piggyback 
nevýhodný, pokud malé společnosti nejsou schopny řádně a včas dodávat požadované 
množství zboží, dochází tak k poškození image velké společnosti. Co se týče malých 
společností, tak pro ně je piggyback nevýhodný z důvodu velkého tlaku velkých 
společností na nízké ceny, nevýhodné platební podmínky a velké nároky na kvalitu 




Nejčastějším odvětvím pro přímý vývoz je strojírenství, kdy dochází k přímému vývozu 
strojů, výrobních zařízení a investičních celků. Tyto výrobky jsou spojeny s potřebou 
značného množství odborných služeb a samotné dodávky jsou velmi náročné. Z těchto 
důvodů je nutná přítomnost výrobce na zahraničním trhu. Výhodou je možnost kontroly 
nad vlastní zahraniční marketingovou aktivitou [8]. 
Sdružení malých výrobců  
V případě, kdy malé a střední podniky nemají zkušenosti s mezinárodním podnikáním, 
ale i tak chtějí vyvážet své výrobky do zahraničí, může pro ně být výhodné založit 
vývozní sdružení a vyvážet tak společně. V obvyklých případech se jedná o sdružení, 
které zahrnuje společnosti, které vyvážejí stejné nebo podobné výrobky. Jejich nabídka 
se může i vhodně doplňovat. Vývozní oddělení supluje zahraniční oddělení a přejímá 
tak veškerou odpovědnost. Mezi hlavní výhody patří úspora nákladů, možnost omezení 
exportních rizik, lepší vyjednávací pozice (má za následek docílení nižších cen) atd. 
Nevýhodou může být nekonzistentnost uvnitř sdružení [8]. 
3.6.2 Formy vstupu nenáročné na kapitálové investice 
Jsou užívány v případech, kdy společnost nechce příliš investovat do zahraničního 
obchodu, ale přesto chce zviditelnit své výrobky a služby v zahraničí. Mezi 
nejpoužívanější formy patří: licence, franchising a smlouvy o řízení. 
Licenční obchody 
Jedná se o velmi častou formu vstupu na zahraniční trh. Licence opravňuje a povoluje 
činnosti, které jsou jinak zakázány. Právo udělovat licenci má pouze ten, kdo má 
k využití nehmotného statku absolutní právo. Prodej práv průmyslového vlastnictví 
společnost zvažuje nejčastěji v následujících případech: 
 Společnost není schopna zahájit výrobu s použitím svých vynálezů. 
 Cílový trh je politicky nestabilní. 
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 Dochází k porušení práv společnosti jako majitele průmyslového vlastnictví. 
 A další [8]. 
Franchising  
Je chápán jako smluvní vztah mezi partnery, ve kterém poskytovatel franšízy neboli 
franšizér opravňuje a zavazuje jednotlivé nabyvatele neboli franšízanty užívat obchodní 
jméno nebo značku. Franšizér tak poskytuje své know-how včetně systému řízení, 
zabezpečování služeb a poskytování prodejní a technické pomoci. Naopak nabyvatel se 
zavazuje platit odměnu, která je smluvně stanovena a dodržovat komerční politiku 
poskytovatele. 
Franšíza je v současnosti uplatňována v mnoha odvětvích podnikání, mezi které 
patří zejména hotelnictví, provozování benzinových čerpacích stanic atd. 
Franchising můžeme charakterizovat jako komplexní a trvalý vztah, při němž se 
původní koncepce podnikání nadále rozvíjí. Tento rozvoj zajišťují jednak nabyvatel 
a jednak poskytovatel. Jedná se o kombinaci tržní síly zavedeného know-how velké 
společnosti s iniciativou soukromého vlastníka s nutnou odpovědností za dosažené 
výsledky hospodaření. Poskytovatel franšízy poskytuje a zároveň nařizuje nabyvateli 
podnikatelskou strategii, školení a další vzdělávání zaměstnanců. 
Franchising je vhodný jak pro malé, tak i pro velké společnosti. Velkým 
společnostem franchising zajišťuje velmi rychlý vstup na zahraniční trhy bez větších 
kapitálových investic. Naopak pro malé společnosti přináší výhodu v omezení 
podnikatelských rizik [8]. 
Smlouvy o řízení  
Jsou zvláštní smlouvy typy smluv, které jsou hojně využívány společnostmi z vyspělých 
zemí, které disponují specifickým know-how. Předmětem smlouvy je poskytnutí 
řídících manažerů na smluvním základě. Typickou oblastí je řízení v oblasti služeb 
a poradenské společnosti. Je zde možné nalézt podobné rysy jako u franchisingu a jde 
o přenos osvědčené koncepce řízení do zahraničí [8]. 
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Výrobní kooperace  
Je založena na rozdělení výrobního programu mezi výrobce z odlišných zemí. Při tomto 
rozdělení nedochází ke kapitálovému propojení ani ke sloučení [8]. 
3.6.3 Kapitálové vstupy společností na zahraniční trhy 
Kapitálové vstupy společností na zahraniční trhy patří mezi nejvyšší stupeň 
internacionalizace. K jejich finanční náročnosti se odehrávají především na poli velkých 
společností. Jejich nejčastější forma je v podobě přímých investicí nebo v podobě 
portfoliových investicí.  
„Přímou zahraniční investici můžeme charakterizovat jako investici, jejímž 
účelem je založení, získání nebo rozšíření trvalých ekonomických vztahů mezi 
investorem jedné země a podnikem se sídlem v jiné zemi.“ [8, s. 84]. 
Zahraniční investice mají značný vliv na rozvoj světové ekonomiky. Zahraniční 
investoři přinášejí s sebou tolik potřebný kapitál, který je nezbytný pro modernizaci 
a restrukturalizaci společností, technické i manažerské know-how, často umožňují 
vytváření nových pracovních příležitostí, usnadnění vstupu výrobků na zahraniční trhy 
atd. Je tedy snahou každé společnosti přilákat zahraniční investory, kterým na oplátku 
nabízejí různé výhody formou investičních pobídek. Mohou jimi být daňové úlevy, 
finanční podpory formou grantů nebo dotací apod. [8]. 
Akvizice (takeover)  
Akvizici lze definovat jako převzetí fungující společnosti nebo pouze její části. 
Rozlišujeme buď přátelské, nebo nepřátelské převzetí. Přátelské převzetí posiluje 
společnost a poskytuje synergický efekt. Naopak nepřátelské převzetí má většinou za 
úkol likvidaci konkurence [8]. 
V případě, že akvizice povede k omezení hospodářské soutěže, tak pak nezbytně 
podléhají kontrole a schválení ze strany příslušného orgánu [19]. 
Fúze 
V tomto případě rozlišujeme dvě možné varianty, které mohou nastat a to sloučení 
a splynutí. Sloučení nastává v případě, kdy se spojí obchodní společnosti. V tomto 
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případě slučovaná společnost zaniká a to bez likvidace aktiv a pasiv, protože aktiva 
i pasiva přecházejí na společnost, se kterou se zanikající společnost slučuje. Vzniká tak 
nový právní subjekt [8]. 
„Fúze představuje dohodu podnikatelů o splynutí jejich podniků (merger) 
v jediný podnik. Splynutím buď všechny podniky zanikají a vzniká nový podnik, nebo 
jeden podnik existuje dále a ostatní do něj vplynou. Podle obchodního práva se za fúzi 
považuje i dohoda, jíž jeden podnikatel nebude právní nebo faktickou možnost 
vykonávat kontrolu nad jiným podnikem nebo jeho částí.“ [19, s. 377]. 
Investice na zelené louce (greenfield investment)  
Jsou to nově založené a nově postavené společnosti. Mají oproti akvizicím pro 
hostitelskou zemi určité výhody. Přinášejí totiž do země více kapitálu, více moderních 
technologií apod. [8]. 
Společné podnikání (joint venture)  
Je charakterizováno spojením prostředků dvou nebo více subjektů do společného 
vlastnictví. Tato forma podnikání je využívána k naplnění cíle realizace společného 
podnikatelského záměru, podílení se na vytvořeném zisku. Mezi výhody můžeme 
zařadit využívání kontaktů a znalostí trhu místního partnera, možnosti rychlejšího 
vstupu na zahraniční trhy. Mezi nevýhody patří zejména problémy, které jsou spojeny 
se společným řízením [8].  
Do společného podnikání bývají často zařazovány takzvané přímé investice, 
které charakterizují zpravidla zakládání a získávání podniků a poboček [8]. 
Zcela ovládané podniky  
Jedná se o nejvyšší formu joint venture, která je spojena s nejvyšším rizikem vstupu na 
zahraniční trh. Zcela ovládané podniky mohou mít formu buď poboček anebo dceřiných 
společností. V případě založení pobočky ručí za pobočku tuzemský podnik, zisky 
pobočky jsou zdaňovány v tuzemsku. Dceřiná společnost je po právní stránce 
samostatná a ručí za kapitál investovaný v zahraničí, zdanění dosahovaných zisků se 
děje v tomto případě v zahraničí. Pobočka je oproti dceřiné společnosti více ovlivněna 
mateřskou společnosti. Dcera ovšem z důvodů více stupňů výkonné výroby vyžaduje 
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vyšší kapitálové zdroje a hospodářské riziko je tak vyšší. Z důvodu právní samostatnosti 
je tak snadnější její vyvlastnění. Plně vlastněné podniky mohou vzniknout dvěma 
způsoby. Jedná se o založení nového podniku („na zelené louce“) nebo převzetím 
stávajícího podniku [18]. 
Strategické aliance  
Jejich podstata je velmi podobná společnému podnikání, ale jsou zde zásadní rozdíly. 
Nejedná se o spolupráci velké společnosti se společností malou, případně se společností 
z méně vyspělé země. Dochází tak ke kooperaci silných společností z vyspělých zemí. 
Strategické aliance jsou typické pro odvětví s vědecko-technickým pokrokem, pro 
telekomunikaci, informatiku a další [8]. 
Pod pojmem strategická aliance rozumíme dlouhodobé partnerství a spojenectví. 
Skutečná aliance nastává v případě, kdy spojenci mají možnost kontroly nad budoucím 
rozhodováním. Strategickou alianci můžeme definovat jako „blízký vztah mezi 
korporacemi, pro který je charakteristické propojení vzájemně se doplňujících zájmů, 
sdílení důvěrných informací a úzká součinnost a spolupráce zaměřená na dosažení 
strategických cílů a účelů.“ [3, s. 195]. 
Strategické aliance jde rozdělit na tři směry dle jejich uplatnění. Jsou to: 
 Jedná se o využití aliance pro získání manažerských zdrojů jiné společnosti 
pro nashromáždění těch manažerských zdrojů, které jsou velmi vzácné 
(materiální a finanční zdroje, informace).  
 Využití aliancí pro upotřebení manažerských zdrojů vlastní společnosti 
i aliančního partnera. 
 Využití aliancí k obratnému rozmístění manažerských zdrojů vlastní 
společnosti v manažerském prostředí. Např. proniknutí do nových odvětví, na 
nové trhy atd. 
Samotný vznik strategických aliancí předpokládá rozdělení procesů na menší části, kde 
každá část je přidělena tomu partnerovi, který má pro ni nejlepší podmínky a nejlepší 
předpoklady pro její provedení [3]. 
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„Strategické aliance jsou účelná spojenectví strategického charakteru, která 
vznikají mezi dvěma nebo více právně nezávislými organizacemi s podobnými zájmy 
a cíli za účelem dosažení oboustranného prospěchu.“ [3, s. 197]. 
Strategická aliance má své výhody i nevýhody. Výhody jsou založeny na bázi 
kooperace, kdy ve společném spojení jsou společnosti schopny dosáhnout lepších 
výsledků nad rámec svých možností. Patří mezi ně rozšíření kapitálových zdrojů, 
přístup ke znalostem a odborným vědomostem za hranicemi společnosti, rychlé 
dosažení produkce nad bodem zvratu, tvorba přidané hodnoty pro zákazníky atd. Často 
nad významnými výhodami převažují nevýhody. Strategické aliance mají mnohdy 
pouze krátkou dobu trvání. Mezi nevýhody tedy patří omezená možnost řízení 
společných aktivit a nutnost přijímat kompromisní řešení. Další nevýhodou je dělení se 
o budoucí zisky, hrozba ztráty obchodních tajemství a další [3]. 
Dceřiná společnost 
Obchodní společnost z členské země EU může v jiné členské zemi otevřít bez omezení 
dceřinou společnost. 
Dceřiná společnost je samostatným právním subjektem, který řídí mateřská 
společnost nacházející se v zahraničí. Z pohledu národního práva vlastní dceřinou 
společnost vždy společnost daného státu, ve kterém má dcera své sídlo. Dceřiná 
společnost se tak musí řídit místními předpisy, které upravují její založení a zápis do 
příslušného rejstříku. Podniká vlastním jménem, na vlastní účet a vlastní riziko. 
Založení dcery se děje buď zřízením zcela nové společnosti, nebo akvizicí při které 
dochází k odkoupení společnosti, se kterou dříve matka spolupracovala [9]. 
Jako hlavní cíl zakládání dceřiné společnosti můžeme uvést snahu dovážet 
a distribuovat výrobky a služby mateřské společnosti na příslušný zahraniční trh. 
Mezinárodní marketingová strategie je stanovena na úrovni mateřské společnosti 
a dceřiná společnost je plně odpovědná za její dodržení a realizaci (prodej, logistika, 
finanční výsledky). 
Mezi výhody zřízení dceřiné společnosti patří: především je to bezprostřední 
přítomnost na zahraničním trhu, která umožňuje jeho bližší poznávání a snazší 
přizpůsobení se místním zvyklostem. Výsledkem je lepší uplatnění se a zvýšení 
prodejních možností. Další výhodou je lepší informovanost o místním trhu, 
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bezprostřední kontakty se zákazníky, možnost poskytování servisních a jiných služeb, 
schopnost zajistit okamžitý servis s náhradními díly uloženými v místním skladě apod. 
[9]. 
3.7 Projekt 
Co je to projekt? Odpověď se zdá býti snadná, ale opak je pravdou. V českém jazyce 
existuje totiž mnoho interpretací tohoto výrazu a výklad je tak nejednoznačný. Uveďme 
si příklady. Práce architekta bývá označována slovem projekt, nebo ve stavebnictví si 
řada z Vás vzpomene na výraz projektant. Ovšem tento výraz nemá s projektem jako 
takovým nic společného. V oblasti projektového řízení je pojem projekt chápán zcela 
odlišně. Jedna z definic v projektovém managementu říká následující: „Projekt je 
časem a náklady omezená operace za účelem realizovat množinu definovaných výstupů 
(prostor naplnění cíle projektu), a to vše dle standardů a požadavků kvality.“ [2, s. 392] 
Mezi typické projekty můžeme zařadit následující: 
 Zavádění systému kvality 
 Stěhování (přesun) společnosti 
 Stavebně-investiční akce 
 Vývoj nového produktu. 
3.7.1 Cíle projektu 
Správná definice cíle projektu patří mezi klíčové faktory úspěchu jednotlivých projektů. 
Platí přitom pravidlo, které nám říká, že čím vágněji je cíl projektu stanoven, tím více je 
výsledek projektu nejistý. Stanovení cílů a jejich správné nadefinování není vůbec 
jednoduché. Bylo proto stanoveno několik pomůcek, které nám jasnou formulaci cílů 




Podle této pomůcky by cíle měly být: specifické, měřitelné, akceptovatelné, reálné a 
termínované (časově ohraničené). 
Specifické – potřebujeme znát odpověď na otázku Co? 
Měřitelné – musíme být schopni určit, čeho jsme dosáhli. 
Akceptovatelné – všichni zainteresovaní by měli vědět, o co se jedná. 
Reálné – musí být zřejmé, že stojíme nohama na zemi. 
Termínované – je nezbytné stanovit si nějaký termín [2]. 
Trojimperativ 
V souvislosti s plánování projektů a v souvislosti s projektovým managementem 
pracujeme v zásadě se třemi faktory – cílem, časem a náklady. Tyto faktory jsou 
vzájemně provázány a navzájem se ovlivňují [2]. 
3.8 Riziko a jeho analyzování 
Pojem riziko nemá pouze jednu obecně uznávanou definici, nýbrž jich existuje celá 
řada. Pokud však na riziko nahlížíme z podnikatelské sféry a mluvíme tak 
o podnikatelském riziku, pak lze vycházet a chápat riziko jako možnost, že s jistou 
mírou pravděpodobnosti dojde k odchýlení skutečnosti od očekávaného stavu [17]. 
V ekonomické praxi převládají rizika podnikatelská. Ta se vyznačují tím, že 
mají jak negativní, tak i pozitivní dopad. S tím souvisí pojetí rizika jako: 
 Variabilita potenciálních výsledků jistých aktivit nebo procesů. 
 Potenciálnost odchylek (negativních i pozitivních) od očekávaných výsledků. 
 Pravděpodobnost dosažených hodnot od těch očekávaných. 
Uvedené pojetí rizika se vyznačuje společnou vlastností a tou je možnost dosáhnout 
pozitivních i negativních odchýlení se od plánovaných výsledků [4]. 
Samotné slovo riziko pochází původem z italského jazyka, kde se objevilo zcela 
poprvé a to již v 17. století ve spojení s lodní přepravou. Vyjadřovalo úskalí na cestě 
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lodí, kterému bylo nezbytné se vyhnout. Až později bylo riziko spojováno s nebezpečím 
vystavení se situaci, která měla pro nás nepříznivé okolnosti [5]. 
Analýza rizik 
„Způsob vyjádření veličin, s nimiž se v analýze rizik pracuje, lze použít jako základní 
hledisko pro rozdělení těchto metod. Existují přitom dva základní přístupy k jejímu 
řešení: kvantitativní a kvalitativní metody vyjádření veličin analýzy rizik. V analýze rizik 
se používá buď jeden z těchto dvou přístupů, nebo jejich kombinace.“ [17, s. 95]. 
 Kvalitativní metody – vyznačují se rozsahem rizik v určitém intervalu neboli 
rozsahu. Výhodou kvalitativních metod je, že jsou rychlejší a jednodušší na 
zpracování, ale o to jsou více subjektivní. 
 Kvantitativní metody – tyto metody jsou daleko přesnější, jsou založeny na 
matematické kvantifikaci rizika z frekvence výskytu hrozby a jejího dopadu. 
Jejich dopad je většinou vyjádřen ve finančních jednotkách. Nejčastějším 
vyjádřením je ve formě předpokládané roční ztráty [17]. 
3.9 Kritické zhodnocení teoretických východisek 
Kritické hodnocení teoretických východisek v sobě zahrnuje zhodnocení použitých 
východisek, která se v této diplomové práci objevují. Po zvolení tématu diplomové 
práce, které je zaměřeno na internacionalizaci a částečné také na posilování 
konkurenceschopnosti, jsem musel uzpůsobit literaturu, ze které jsem čerpal dané 
poznatky.  
Teoretická východiska jsou rozdělena do několika částí, čemuž odpovídá i 
odlišná literatura od jiných autorů. Pro teoretická východiska zabývající se podnikáním 
v zahraničí jako takovým, jsem zvolil literaturu od autorů Veber, Srpová a kolektiv 
Podnikání malé a střední firmy [23], která je psána velice zajímavým a chápavým 
způsobem. Protože se v mé diplomové práci částečně zabývám také 
konkurenceschopností, musel jsem najít vhodnou literaturu. Zvolil jsem přístup, který 
nastolil Michael Porter. Zejména v publikaci Konkurenční výhoda: jak vytvořit a udržet 
si nadprůměrný výkon [14] je konkurenceschopnost a konkurenční výhoda výborně 
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vysvětlena, proto jsem tuto publikaci zvolil za důležitý pramen pro moji diplomovou 
práci. 
Protože se z největší části věnuji v mé práci internacionalizaci, použil jsem 
z velké části knihu Mezinárodní management [20] od autora Pavel Štrach, který 
charakterizuje Uppsala model. Protože existuje mnoho způsobů internacionalizace, 
zvolil jsem přístup dceřinou společnost, která se objevuje v mnoha literaturách. 
Především pak v publikaci od autorů Machková, Černohlávková, Sato a kolektiv 
Mezinárodní obchodní operace [9] je jí věnováno spoustu slov a prostoru. Zabývám se 
také částečně projektem a projektovým řízením, bylo tedy nezbytné nalézt vhodnou 
literaturu. Zvolil jsem literaturu Projektový management podle IPMA [2] od autorů 
Doležal, Máchal, Lacko a kolektiv. 
Zejména analytická část je závislá na co nejpřesnějších a nejnovějších datech, 
které se v tištěné literatuře příliš nemění. Z tohoto důvodu jsem upřednostnil internetové 
zdroje. Jedná se tak především o informativní servery (businessinfo.cz) a servery 
zabývající se statistikou, především pak stránky Českého statistického úřadu. Data 
získaná z jeho stránek byla použita pro PESTLE analýzu – slovenský trh 
(euroekonom.sk). Pro zpracování SWOT analýzy byl využit netradiční přístup 
(bazant.wordpress.com). K analyzování zákazníků byly využity internetové stránky 
daných společností (kodys.sk, bottlingprintting.sk) 
Významným informačním zdrojem v této práci byly materiály ze společnosti 
EPRIN, spol. s r. o. Měly povahu interních materiálů (náhled do skladby dodavatelů a 
zákazníků) i povahu externích materiálů (informace o jednotlivých produktech, EPRIN 
přehledně). Důležité zdroje zevnitř společnosti byly hojně využívány a to často na 
základě osobních rozhovorů (Ing. Jan Jelínek, Zdeněk Sedlák). Materiály ze společnosti 




4 Analýza současného stavu 
Tato část diplomové práce je věnována obecné charakteristice mnou vybrané 
společnosti EPRIN spol. s r. o. Popisuje společnost jako takovou, její konkurenci, 
zákazníky, produkty. Společnost bude taktéž popsána z hlediska organizační struktury, 
ze které je patrná jednotlivá odpovědnost. Bude provedena analýza oborového 
a obecného okolí, přičemž tato analýza vyústí v komplexní SWOT analýzu. 
4.1 Charakteristika společnosti 
Společnost EPRIN spol. s r. o. byla založena roku 1992, přesněji byl její vznik učiněn 
9. dubna 1992, kdy byla společnost zapsána do obchodního rejstříku. Její založení bylo 
učiněno společenskou smlouvou dne 3. února 1992. Jedná se o brněnskou společnost 
sídlící na ulici Hybešova 38, která v současné době zaměstnává 41 zaměstnanců. Před 
necelými dvěma lety otevřela svoji první pobočku v blízkosti metropole České 
republiky, Prahy. V současné době se zabývá oblastí automatické identifikace, pod 
kterou si můžeme představit čárové kódy a veškeré činnosti s nimi spojené. Jedná se 
především o čárové kódy jako takové, tiskárny, aplikátory, RFID1 systémy, mobilní 
terminály, skladové hospodářství apod.[53]. 
Základní kapitál činí 1 020 000 Kč a je v plné výši splacen. V roce 2013 
vyprodukovala společnost tržby v hodnotě zhruba 65,3 milionů Kč, což je oproti roku 
2012 nepatrný růst [59]. 
Na začátku podnikání byla společnost známa především v oblasti obalů 
a způsobů označovaní jednotlivých komodit. Následný přechod do oblasti automatické 
identifikace probíhal postupně, plynule a zakládal se na požadavcích zákazníků. Tento 
proces přeměny orientace dle potřeby zákazníků je společností považován za 
konkurenční výhodu. Za dlouhou dobu působnosti v oboru si společnost dokázala 
vypracovat pevné partnerské vztahy s nejrůznějšími dodavateli světových značek (jejich 
výčet bude uveden později, viz 4.2.3 Analýza konkurence). Toto spojení se silnými a 
světoznámými dodavateli je jedním z důvodů, proč je společnost EPRIN spol. s r. o. 
                                               




zákazníky chápána jako stabilní a spolehlivý partner, který se kromě standardních řešení 
snaží vycházet zákazníkům vstříc. Snaží se řídit heslem „zákazník je náš pán.“ [34] 
Společnost je zastáncem získávání různorodých certifikátů, které jsou mnohdy 
nezbytné pro vykonávání určité činnosti a také budí v očích zákazníků větší důvěru. 
EPRIN, spol. s r. o. je držitelem ISO norem. Obhájení norem ISO je společností 
považováno za velmi důležitý mezník v činnosti společnosti. Konkrétně se jedná o 
normy managementu jakosti a managementu environmentálního, tedy normy dle ISO 
9001:2000 a ISO 14001:2004. K implementaci těchto norem přistoupila společnost 




Obrázek 6: Struktura lidských zdrojů ve společnosti 
Zdroj: vlastní zpracování, na základě [34] 
 
Na obrázku umístěném výše je znázorněna struktura lidských zdrojů v procentuálním 
vyjádření. Je patrné, že nejdůležitější oblastí je technické oddělení společně 
s projektováním. Tyto položky tvoří téměř 50 % všech lidských zdrojů ve společnosti. 
Níže umístěný obrázek reprezentuje firemní logo společnosti EPRIN, spol. 
s r. o., které je oválného tvaru a je vyvedeno primárně v červených barvách, které se 






Obrázek 7: Logo společnosti 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [34] 
4.1.1 Nabízené produkty 
Produktové portfolio společnosti EPRIN, spol. s r. o. je značně rozmanité a velice 
široké. Tato podkapitola je věnována představení portfolia nabízených produktů.  
Produkty nabízené společností EPRIN spol. s r. o. nejsou výhradně produkty, 
které jsou nakupovány od věhlasných zahraničních subjektů za účelem jejího 
následujícího prodeje. Naopak jsou to primárně efektivní procesy, se kterými můžeme 
přijít do kontaktu v kterémkoli odvětví současné ekonomiky, které vyžaduje své 
předměty zájmu spolehlivě a především přesně identifikovat, rozčlenit, srovnávat 
a stanovit jejich pozici, či je pomocí jiných způsobů sledovat a mít o nich neustálý 
přehled. Nejmarkantnějším a zároveň nejpatrnějším aspektem činnosti společnosti je 
právě identifikace. Není to pouze čárový kód, ale jsou to i mnohé jiné druhy 
identifikace, které nejen propojují všechny společnosti nabízející technologie, ale také 
jsou nápomocné, usnadňují a umožňují zvýšit spolehlivost a rychlost u drtivé většiny 
procesů při jejich uplatnění [66]. 
V současné době, která je čím dál více uspěchaná, je kladen ohromný důraz na 
co nejlepší dosažený výsledek a to v co nejkratším možném časovém intervalu. 
S procesy identifikace se každý z nás setkává v mnoha životních situacích. Původního 
využití procesů identifikace, které bylo určeno primárně pro sféru obchodu, se neustále 
rozšiřuje i do jiných oblastí. Jsou jimi kupříkladu oblast skladování, logistiky, přepravy, 
servisu a mnoho dalších. 
Mezi produkty, které v současné době společnost EPRIN, spol. s r. o. nabízí lze 
zařadit i služby, které společnost poskytuje svým zákazníkům. V první řadě se jedná 
o skladové hospodářství a za další to jsou produkty, které jsou spojeny s prodejem. 
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Jedná se o instalaci zakoupeného produktu, dále záruční a pozáruční servis přístrojů. 
Službou je i odborné zaškolení personálem společnosti a vysvětlení tak podstaty 
produktu a jeho obsluhy.  
Mezi produkty nabízené společností EPRIN, spol. s r. o. patří velmi široké 
portfolio ze sektoru automatické identifikace, které se neustále vyvíjí a rozšiřuje. 
Produkty jsou následující: 
Tiskárny  
Tiskárny čárových kódů můžeme rozdělit do několika skupin. Jsou to tiskárny spadající 
do skupiny stolní, dále průmyslové, vestavné (OEM), mobilní a RFID tiskárny. 
Veškeré nabízené tiskárny, které má společnost ve svém portfoliu, jsou výrobky 
japonské společnosti SATO. EPRIN je výhradním distributorem pro Českou 
a Slovenskou republiku. Instalace tiskáren je vhodná do všech průmyslových prostředí. 
Tiskárny splňují náročné požadavky uživatelů na tisky textů, grafiky a také čárových 
kódů [57]. 
Aplikátory a roboty 
Kategorii aplikátory je možno rozdělit na několik podkategorií a to nejen dle výrobců 
aplikátorů, ale především dle toho, zda se jedná o automatické aplikátory s tiskem či bez 
tisku, dále se jedná o poloautomatické aplikátory, označování palet a také ruční 
aplikátory. 
Horkou novinkou v portfoliu společnosti EPRIN, spol. s r. o. jsou roboti od 
výrobce Fanuc Corporation. Díky těmto robotů může společnost nabízet něco víc, než 
její konkurence a může tak obsadit i jinou oblast trhu. Robotizace představuje dle mého 
názoru obrovský potenciál a může velmi snadno nahradit lidskou pracovní sílu. Mezi 
přednosti robotizace jistě patří: robot nepotřebuje žádné přestávky, je schopen pracovat 
24 hodin denně, odpadají fyziologické potřeby a svým způsobem je i eliminován 
problém s lidskou chybovostí [27]. 
WI-FI 
Komplexní řešení sítí WLAN s kompletní centrální správou je zajišťováno výrobky 
společností ARUBA NETWORKS. Tato společnost nabízí široké klientele velmi 
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snadno a rychle implementovanou bezdrátovou infrastrukturu. Vyznačuje se svojí 
jednoduchostí a flexibilitou nasazení za pomocí inteligentních přístupových bodů. Mezi 
přednosti a garance patří spolehlivost, bezpečnost a ochrana investic [61]. 
Snímače  
Snímače patří mezi nejvíce rozšířenou technologii, kterou zná každý z nás. Nejčastějším 
výskytem, kde se se snímačem každý z nás setkal, jsou poklady v nejrůznějších 
prodejnách. Zde dochází pomocí snímače k načtení čárového kódu a tak celého výrobku 
do počítače. 
Snímače můžeme rozdělit na fixní, ruční, průmyslové a pultové. Společnost 
nabízí snímače od několika výrobců, jakými jsou Honeywell, Motorola, Microscan, 
Unitech a CODE [68]. 
RFID 
Jak bylo zmíněno již výše, jedná se o systém identifikace pomocí radiofrekvencí 
(radiofrekvenčních vln). Dochází k ukládání informací v elektronické podobě do velmi 
malých čipů, které bývají označovány jako tagy [47]. 
Řízené sklady – EWA II® 
Tato služba je čistě v režii společnosti EPRIN, spol. s r. o. a je to její vlastní produkt. 
Řízení skladu je vykonáváno pomocí softwaru s názvem EWA II® – pod touto zkratkou 
se skrývá název Eprin Warehouse Management. EWA II® zákazníkům nabízí přehledné 
znázornění klíčových ukazatelů pro správnou optimalizaci skladu, vyhodnocení 
produktivity pracovníků, evidenci reklamací od zákazníků apod [49]. 
Inventarizace majetku 
Jedná se o softwarový produkt s názvem EPOSS, jehož úkolem je být efektivní a má 
šetřit čas. Byl vyvinut odborníky jako přívětivý systém, pomocí kterého zvládnou 
zákazníci velmi hravě inventarizaci majetku. SW EPOSS využívá nástroje automatické 
identifikace, jakými jsou čárové a 2D kódy nebo RFID technologie. Využíváním 
mobilních terminálů se samotná inventarizace nejen výrazně zrychluje, ale dochází také 




Spotřební materiál v sobě zahrnuje především samolepící etikety, letákové etikety, 
RFID etikety, papírové kartonky a visačky. Společnost dodává nejrůznější typy 
samolepících etiket různorodých barev. Dále se specializuje na nestandardní řešení, 
mezi které můžeme zařadit např. Braillovo písmo na etiketách, bezpečnostní etikety, 
plastové karty atd. Posledním produktem spadajícím do spotřebního materiálu jsou 
karbonové pásky – jsou nedílnou součástí automobilového, potravinářského, 
chemického a strojírenského průmyslu [54]. 
 
 
Obrázek 8: Objem prodeje výrobků k roku 2013 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [34] 
 
Na výše umístěném obrázku můžeme vidět procentuální rozložení produktů, které se 
podílely na obratu za rok 2013. Obecně lze říci, že primárními produkty jsou výrobky, 
které jsou určeny pro etiketování. 
4.1.2 První rozšíření společnosti 
Prvním významným rozšířením společnosti EPRIN, spol. s. o., bylo založení pobočky 
nedaleko Prahy. Konkrétněji se jedná o menší předměstí Prahy, Jesenici. Samotná 
pobočka byla otevřena v roce 2013 a pomohla společnosti získat nové zákazníky. 
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Dalším přínosem bylo rozložení servisních zásahů mezi 2 města a také zviditelnění 
samotné společnosti. Jednatelé si s touto myšlenkou pohrávali velmi dlouho a na její 
realizaci se důkladně připravovali. Považuji to za velmi výbornou a prosperující 
zkušenost, která bude jistě velmi přínosná pro expanzi společnosti na zahraniční trh. 
Ještě před založením nové pobočky V Jesenici u Prahy společnost EPRIN, spol. 
s r. o. zrealizovala spuštění svého internetového obchodu, tzv. e-shopu. Pomocí něho 
mohou zákazníci provádět nákup nejen tiskáren, ale i softwaru, terminálů, snímačů, 
spotřebního materiálu a aplikátorů etiket prakticky v libovolný čas během celého dne. 
Zákazníci tak nejsou vázáni na otevírací dobu společnosti. Prozatím e-shop funguje 
odděleně od internetových stránek společnosti. Při prohlížení produktů na internetových 
stránkách není možné provést okamžitý nákup. Je plánem společnosti tuto nepohodlnost 
odstranit a do budoucna obě sekce vzájemně propojit a sjednotit. Bude tedy možné 
nákup přímo z internetových stránek společnosti. 
Výrobky zakoupené ať už přímo na pobočce nebo přes již zmiňovaný 
internetový obchod jsou dodány v určitých případech a v určité sortě zboží již do 24 
hodin. Většinou se však jedná o lhůtu jednoho týdne. 
4.2 Analýza oborového prostředí 
V analýze oborového prostředí se budeme věnovat především analýze zákazníka, kdy 
dojde k vymezení typického zákazníka, a zaměříme se na konkurenci společnosti. 
Konkurence společnosti bude brána z pohledu slovenského trhu. Ve většině případů se 
jedná o dceřiné společnosti společností, které se vyskytují na českém trhu. 
4.2.1 Analýza zákazníka 
Typickým zákazníkem společnosti EPRIN spol. s r. o. jsou národní či nadnárodní 
společnosti, které se v drtivé většině zabývají výrobou, případně distribucí a spedicí. 
Jedná se také o společnosti zabývající se potravinářským průmyslem a různá 
nemocniční zařízení. Převážně se jedná o zákazníky sídlící na území České republiky, 
okrajově se jedná o zákazníky sídlící na Slovensku. Můžeme konstatovat, že po expanzi 
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společnosti na zahraniční trh, konkrétně trh slovenský, budou cíloví zákazníci typově 
identičtí.  
Mezi významné zákazníky společnosti EPRIN spol. s r. o. patří, nebo 
v minulosti patřili následující společnosti: 
 ZETOR Tractors a. s. 
 Fresenius Kabi Horatev CZ s.r.o.  
 Telefónica O2 Czech Republic a. s. 
 Philip Morris ČR a. s. 
 Masarykův onkologický ústav 
 Procter & Gamble - Rakona, s.r.o. 
 IBM Česká republika spol. s r. o. 
 Fakultní nemocnice u sv. Anny v Brně 
 Honeywell Technologies 
 ABB s. r. o. 
 Ahold Czech Republic a. s. 
 HARIBO CZ s. r. o. 
 Carborundum Electrite a.s. 
 RUDOLF JELÍNEK a. s. 
 A mnoho dalších [48]. 
Zákazníků společnosti EPRIN, spol. s r. o. je opravdu mnoho a toto je jen zjednodušený 
výčet těch nejznámějších nebo nejdůležitějších. Dle slov obchodního ředitele 
společnosti, pana Ing. Jana Jelínka, jsou tučně vyznačené společnosti těmi největšími 
zákazníky. V hospodářském roce 2013/2014 dosahovaly tržby od těchto zákazníků 
zhruba 20 % tržeb celkových. Rok od roku se však skladba významných zákazníků dle 
tržeb liší. Je to způsobena plánováním projektů a investicí. 
Souhrnné hodnocení zákazníka 
Na základě výše uvedeného lze předpokládat a s velkou pravděpodobností konstatovat, 
že typický zákazník pro Slovenskou republiku bude vykazovat stejné či podobné 
vlastnosti jako typický zákazník na tuzemském trhu. Bude se tedy jednat o společnosti 
se stejným zaměřením, jako mají zákazníci v České republice. Kdo přesně bude 
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zákazníkem společnosti na slovenském trhu, si netroufám spekulovat ani odhadovat. 
Nicméně je velmi pravděpodobné, že se bude jednat o výrobní společnosti, společnosti 
zabývající se distribucí, přepravou a další. Využití čárového kódu je velmi široké. 
4.2.2 Analýza dodavatelů 
Analýza dodavatelů byla provedena na základě jednání s vedením společnosti, na 
kterém mi byly sděleny veškeré informace týkající se dodavatelů. 
Je v zájmu společnosti EPRIN, spol. s r. o. spolupracovat se špičkovými výrobci 
a zároveň dodavateli ve svém oboru. Pouze využívání té nejlepší techniky společnosti 
zajistí konkurenceschopnost a usnadní ji tak získat nové zakázky. V současné době 
disponuje společnost vazbami na mnoho kvalitních výrobců, od kterých odebírá 
produkty. Patří mezi ně například následující společnosti: 
 HM Collamat AG – jedná se o výrobce automatických aplikátorů etiket 
a etiketovacích zařízení, který sídlí ve Švýcarsku. První etiketovací přístroj 
uvedl na trh již v roce 1958. 
 Klinger Meckelborg – tato společnost pro změnu sídlí ve Finsku, založena byla 
roku 1965 a zabývá se výrobou automatických aplikátorů etiket s tiskem. 
 SATO Corporation – jedná se o japonskou společnost, která byla založena již 
roku 1940. Jedná se o tradičního výrobce termotransfer tiskáren (stolní, 
vestavná, mobilní a RFID). Proslavila se v roce 1981, kdy jako první na světě 
představila a uvedla na trh termotransfer tiskárnu etiket. 
 Aruba Networks – poskytuje komplexní řešení WLAN sítí s kompletní 
centrální správou a s důrazem na bezpečnost. Můžeme ji zařadit mezi 
celosvětové hráče na poli bezdrátových technologií. 
 HONEYWELL AIDC – je považován za špičkového výrobce přenosných 
terminálů a snímačů čárových kódů a 2D kódů. Tato společnost je 




 MOTOROLA – je to výrobce mobilních počítačů, snímačů čárových kódů 
a bezdrátových sítí. V současnosti je MOTOROLA světovou jedničkou v řešení 
mobilních technologií.  
 Panasonic – japonská společnost, která je celosvětově uznávaná jako výrobce 
kompletní řady odolných počítačů. Může se chlubit dlouhou historií, založena 
byla roku 1918. Je držitelem několika technologických patentů. 
 Fanuc Corporation – jedná se o společnost s dlouholetou tradicí, založena byla 
roku 1958, na trhu tedy působí více jak 50 let. Oddělení Robotics je světovou 
jedničkou v oblasti průmyslové automatizace. 
 Zebra Technologies Corporation – patří mezi světové výrobce tiskáren, které 
jsou respektované pro své inovace a především spolehlivost. Je výrobcem 
stolních tiskáren, RFID tiskáren, karet a kioskových tiskáren. Založena byla rok 
1969 [30]. 
Na závěr analýzy dodavatelů nemůžeme konstatovat, že by jeden z nich, případně dva 
nebo tři měli určitým způsobem výsadní postavení. Dle slov obchodního ředitele 
společnosti, jsou dodavatelé rovnoměrně rozloženi. 
4.2.3 Analýza konkurence 
V oboru automatické identifikace čárových kódů existuje mnoho společností. Některé 
jsou větší a některé menší, často rodinné. Toto platí jak pro český, tak i pro slovenský 
trh. Po osobní konzultaci s obchodním ředitelem společnosti, panem Ing. Janem 
Jelínkem, mi bylo sděleno, že největší konkurenti v rámci České republiky pro 
společnost EPRIN spol. s r. o. jsou společnosti, které jsou členy uskupení GS1. Jedná se 
v našem případě o GS1 Czech Republic. Na slovenském trhu však v případě členů GS1 
Slovakia nemůžeme hovořit o přímých konkurentech. 
Níže budou uvedeny nejvíce konkurující společnosti na slovenském trhu. Jedná 
se o slovenské společnosti, jež mají sídlo přímo na Slovensku. Mezi nejvážnější 




 KODYS SLOVENSKO®, s. r. o. 
 BARTECH SLOVAKIA, spol. s r. o. 
 Barco Slovakia, spol. s r.o. 
 AG-FOIL s. r.o. 
 BARDATA s. r. o. 
 BOTTLING PRINTING s. r. o. 
 IDENTCODE, s. r. o. 
KODYS SLOVENSKO
®
, s. r. o. 
Společnost byla založena v roce 1995 se sídlem v hlavním městě Bratislavě, co by malá 
společnost o celkovém počtu 3 zaměstnanců. Postupem času se z ní vyvinula 
stabilizovaná obchodní společnost, která se neustále rozvíjí v nabízeném portfoliu 
služeb a produktů. Zabývá se především automatickou identifikací a čárovými kódy. 
KODYS SLOVENSKO
®
 je nejen technickým členem sdružení GS1 Slovakia, ale je 
také členem několika dalších odborných a profesních sdružení [42]. 
BARTECH SLOVAKIA, spol. s r. o. 
Společnost BARTECH SLOVAKIA, spol. s r. o., jejíž vznik se datuje k roku 1999 a její 
současné sídlo se nachází v Holiči na Slovensku, se již od svého prvopočátku 
specializuje na technologie automatické identifikace. Je schopna dodat mnoho zařízení, 
která jsou určena pro sběr čárových kódů. Dále poskytuje souhrnné řešení, které se 
přizpůsobí daným podmínkám a především požadavkům zákazníka. Vizí společnosti je 
především být vedoucí společností v oboru, tedy v poskytování automatické 
identifikace. Mezi další vizi můžeme zařadit poskytování kvalitních služeb v oblasti 
automatické identifikace s ohledem na životní prostředí [29]. 
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Barco Slovakia, spol. s r. o. 
Společnost na trhu působí již dvacátým druhým rokem, neboť byla založena roku 1993 
a v současné době sídlí v hlavním městě Slovenské republiky, v Bratislavě. Zaměřuje se 
na oblast integrace technologií spojených s čárovými kódy a RFID technologií. 
Disponuje velmi pestrým portfoliem služeb. Analyzuje a následně navrhuje řešení, 
dodávky a samotnou instalaci mobilních terminálů, snímačů čárových kódů a jejich 
příslušenství. Ovšem nejvýznamnější službou, na kterou je společnost patřičně hrda, je 
on-line řízení skladů. Jedná se o program, který byl společností vyvinut a je neustále 
zdokonalován [43]. 
AG-FOIL s. r. o. 
Společnost sídlí ve Veselé pri Piešťanoch a byla založena roku 2001. Jedná se tak tedy 
o nejmladší společnost ze všech nejvážnějších konkurentů. V současné době se jedná 
o velmi dynamicky rozvíjející se společnost v oblasti označování a identifikace 
označování výrobků. Do jejího portfolia patří etikety, tiskárny čárových kódů 
a spotřební materiál. Mezi její výhodu patří široká působnost, mezi kterou se řadí krom 
Slovenska také česká republika, Maďarsko a Srbsko [26]. 
BARDATA s. r. o. 
Tato společnost se specializuje na potisk samolepících papírových etiket, čárovými 
kódy apod. Společnost svým zákazníkům poskytuje kompletní služby v oblasti 
označování produktů., poskytuje také tiskárny čárových kódů. Společnost působí pouze 
na Slovensku a jejími zákazníky jsou nejčastěji společnosti působící v oboru cukrářství, 
pekařství, v oboru reklamy a v oboru farmacie. Společnost byla založena roku 2002 
a sídlí ve Skalici [28]. 
BOTTLING PRINTING s. r. o. 
Výše uvedená společnost působí na slovenském trhu v oblasti průmyslového 
označování již od roku 1998 a sídlí v Liptovském Hrádku. Za dobu působení na trhu se 
její nabídka přizpůsobila jednotlivým přáním zákazníků. Nabízí tiskárny čárových kódů, 
aplikátory etiket, snímače čárových kódů. Zabezpečuje také dodávky spotřebního 
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materiálu a jejím největším přáním jsou spokojení zákazníci. Klade důraz na 
profesionální a vyškolený personál. 
IDENTCODE, s. r. o. 
Společnost sídlící na slovensko-maďarských hranicích v městě Komárno byla založena 
roku 1992. Od samého začátku se společnost zaměřuje a specializuje na obor 
automatické identifikace. Z této oblasti společnost dodává snímače, dekodéry a tiskárny 
čárového kódu. Portfolio společnosti je velmi obsáhlé a krom již zmíněného poskytuje 
také snímače 2D kódů, snímače s radiofrekvenční komunikací, snímače magnetických 
karet a další. Jako doplněk k výše uvedenému nabízí pro své zákazníky samolepící 
etikety, kartónové visačky a další. Společnost se velmi specializuje na oblast vývoje 
a výroby prostředků na ochranu softwaru [62]. 
 
Všechny výše zmíněné společnosti patří mezi nejvýznamnější konkurenty společnosti 
EPRIN, spol. s r. o. v rámci slovenského trhu. Pravidelně se potkávají jako účastníci 
výběrových řízení u jednotlivých zakázek, které jsou realizovány na slovenském trhu. 
Souhrnné hodnocení konkurentů 
Závěrečné hodnocení analýzy konkurentů je stanoveno na základě síly konkurence – 
v jakých produktech konkurují, případně co dělají dané konkurenční společnosti lépe, 
než společnost EPRIN, spol. s r. o. Hodnocení na základě tržeb není bohužel možné, 
protože slovenské společnosti nezveřejňují své hospodářské výsledky. 
Jako velkou výhodu všech výše zmíněných společností vidím v tom, že se jedná 
o společnosti, které se nacházejí i na území České republiky (krom společnosti 
IDENTCODE.). Pravděpodobně se tedy jedná o přidružené společnosti českých 
společností nebo naopak. Odpadá tak patriotismus a společnosti mají výhodnější pozici 




Tabulka 1: Hodnocení konkurence 
Výsledné hodnocení konkurence 
Název společnosti V čem konkuruje Co dělá lépe 
KODYS SLOVENSKO
®
, s. r. o. 
Technologie automatické 
identifikace - čtečky 
čárových kódů, nemá 
tiskárny. 
Působení v České 
republice i na Slovensku. 
 
BARTECH SLOVAKIA, spol. s r. 
o. 
Poskytuje kompletní nabídku 
technologií automatické 
identifikace včetně tiskáren 
Působení v České 
republice i na Slovensku  
 
Barco Slovakia, spol. s r. o. 
Konkuruje prakticky ve 
všech oblastech automatické 
identifikace 
Působení v České 
republice i na Slovensku. 
Vlastní SW tým na sběr 
dat a jejich analýzu. 
AG-FOIL s. r. o. 
Zabývá se etiketami, 
tiskárnami a spotřebním 
materiálem 
Působení v České 
republice i na Slovensku. 
Dále působení v 
Maďarsku a Srbsku. 
BARDATA s. r. o. 
Konkuruje v tiskárnách 
čárových kódů a ve 
spotřebním materiálu. 
 
BOTTLING PRINTING s. r. o. 
Konkuruje v celé škále 
produktů automatické 
identifikace. 
Působení v České 
republice i na Slovensku. 
IDENTCODE, s. r. o. 
Společnost nabízí kompletní 
portfolio produktů z oblasti 
automatické identifikace. 
Úzká specializace na 
vývoj a výrobu prostředků 
na ochranu SW. 
Zdroj: Vlastní zpracování 
4.2.4 Porterova analýza 
Pro analýzu jednotlivých faktorů oborového prostředí jsem si ve své diplomové práci 
zvolil pravděpodobně nejpoužívanější model. Je jím Porterův model pěti hybných sil. 
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Mezi tyto faktory patří vyjednávací síla kupujících, vyjednávací síla dodavatelů, hrozba 
vstupu nových konkurentů, hrozba substitutů a rivalita společností na daném trhu. Níže 
budou jednotlivé faktory podrobně zpracovány. 
Vyjednávací síla kupujících 
Zákazníci společnosti EPRIN se vyskytují především na českém trhu, kde se nachází 
nespočet konkurujících společností. Tyto konkurující společnosti se snaží využít všech 
svých schopností a dovedností, aby oslnili své potenciální zákazníky, mezi kterými 
mohou být i současní zákazníci společnosti EPRIN, spol. s r. o.. Ti mohou bez 
jakýchkoli postihů přejít ke konkurenci. Vyjednávací síla kupujících je veliká, nic méně 
je důležité nepodlehnout tlaku a přehnaným nárokům zákazníků, které by mohli vést 
k nevýhodným zakázkám. 
Na slovenském trhu je obdobná situace jako na tuzemském trhu, nachází se zde 
výrazná konkurence a každý zákazník má tak vysokou vyjednávací schopnost. 
Vyjednávací síla dodavatelů 
Co se týče vyjednávací síly dodavatelů, tak můžeme konstatovat, že je na velmi vysoké 
úrovni. Společnost EPRIN odebírá nejen náhradní díly, nejrůznější součástky nezbytné 
pro dokončení výrobků, ale odebírá také již hotové výrobky. Pro společnost je nesmírně 
důležité poskytovat svým zákazníkům kvalitní služby a výrobky. Z toho důvodu jsou 
odebírány ty nejkvalitnější výrobky na trhu od světoznámých a renomovaných značek. 
Jedná se o velmi úzký segment dodavatelů. Z toho lze vyvodit závěr, že vyjednávací 
schopnosti jsou opravdu vysoké a společnost se mnohdy musí přizpůsobit novým 
trendům, i když o ně ještě nestojí. 
Hrozba vstupu nových konkurentů 
Společnost EPRIN, spol. s r. o. patří mezi lídry trhu v daném oboru již několik let. Za 
tuto dobu si vybudovala silné postavení na trhu a dobré renomé u svých zákazníků. 
Vzhledem k technicky náročnému oboru se domnívám, že vstup je na tento trh velmi 
obtížný a náročný. Každý subjekt, který bude chtít vstoupit na trh s čárovými kódy, 
bude muset podstoupit obrovské riziko. Bez zkušeností se bude jen těžce prosazovat a 
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získávat spokojené zákazníky. Navázání kontaktů s dodavateli není také jednoduchý 
úkol a vyžaduje ohromné síly, předešlé zkušenosti s oborem a silné zázemí. 
Jak vyplynulo z předešlého odstavce, hrozba vstupu nových konkurentů na trh s 
čárovými kódy a automatickou identifikací, je velmi nízká. 
Hrozba substitutů 
Každý zákazník disponuje svobodnou volbu, od jakého výrobce si jaký výrobek obstará. 
Tento výběr je odvislý od několika faktorů, jakými jsou: cena, kvalita, osobní 
zkušenosti, doporučení aj. Z mého pohledu však, pokud chce být společnost 
konkurenceschopná, tak by měla dbát především na kvalitu. Pro někoho, kdo potřebuje 
kupříkladu pouze nějaké čtečky čárových kódů (menší společnosti, jedinci) může 
společnost nabízet výrobky ne nejvyšší kvality a ne od renomovaných výrobců. 
V případě, že se jedná o velké nadnárodní společnosti, pak je na místě kvalita a tu 
většinou nabízí pouze ty nejrenomovanější výrobci. 
Pokud opomineme vlastní výrobu, která tvoří velmi zanedbatelnou část nabídky, 
a zaměříme se na velmi kvalitní výrobky poskytující nejmodernější materiály 
a technologie, tak můžeme konstatovat, že substitutů mnoho neexistuje. Konkurující 
společnosti mezi sebou konkurují především v kvalitě služeb, ochotě a přístupu 
k zákazníkovi. 
Rivalita soupeření na trhu 
Na trhu automatické identifikace existuje mnoho společností, ale pouze zhruba 8 jich 
lze považovat za velmi významnou konkurenci. Společnosti si konkurují především 
přidanou hodnotou, kterou tvoří reference, kvalifikovaný personál a exkluzivní 
produkty. V našem případě se tak jedná o roboty. 
V roce 2012, kdy společnost naposledy realizovala průzkum trhu, byl stanoven 
její podíl na trhu zhruba okolo 8%. Tento podíl byl stanoven na základě dosahovaných 




4.3 Analýza faktorů obecného prostředí 
Do analýzy obecného prostředí zařazujeme metodu PESTLE, která bývá mnohdy 
nazývána jinak. Jedná se však pouze o jinou skladbu písmen (STEPE, SLEPTE, PEST 
aj.). Metoda PESTLE v sobě zahrnuje analýzu mnoha faktorů, kterými jsou politické, 
ekonomické, sociální, technologické, legislativní a ekologické.  
V následujícím textu budou jednotlivé faktory detailně zpracovány pro zvolenou 
společnost. 
4.3.1 Politické faktory 
Dá se konstatovat, že politické faktory v sobě zahrnují také faktory ekonomické a tudíž 
jsou tyto dva faktory vzájemně provázány, doplňují se. V současné době, kdy se Česká 
republika poměrně dlouho nacházela v recesi a je ohromně zadlužena se vláda snaží 
snížit státní dluh pomocí snížení výdajů. Snížení výdajů se pak odráží na poskytování 
finančních prostředků na rozvoj podnikatelské činnosti a podporu středních a malých 
společností. 
Každý vládní kabinet preferuje jiné priority a tak jsou podpory pro malé 
a střední podniky dosti závislé na složení vládního kabinetu. Díky výrazné fluktuaci 
ministrů a jednotlivých členů, je tato situace velmi nestálá. 
Česká i Slovenská republika jsou členy Evropské unie, která tak odstraňuje 
bariéry v mezinárodním obchodě. Obecně politická situace v obou zemích je poměrně 
stabilní a současné vlády se snaží podporovat ty stejné zájmy, pod kterými si můžeme 
představit společný obchod. Vzájemné vztahy mezi jednotlivými vládami jsou velmi 
vřelé. 
Zajímavou kategorií, kterou bych rád zařadil do politických faktorů, je úroveň 
korupce v daných zemích. Úroveň korupce je v obou zemích téměř identická. Česká 
republika se umístila na 53. místě a Slovenská republika hned za ní, tedy na 54. místě. 
Tento průzkum provádí pravidelně každým rokem společnost Transparency 
International. Kompletní tabulka (Obrázek 15: Korupce v Evropě) znázorňující úroveň 
korupce v 31 monitorovaných evropských zemích, je k nalezení v přílohách [60]. 
61 
 
4.3.2 Ekonomické faktory 
Vývoj ekonomiky a její stav přímo ovlivňuje podnikání na území obou států, tedy 
České a Slovenské republiky. Česká republika v minulých letech prožila svoji nejdelší 
recesi, ze které se postupně dostává a ekonomika opět roste. Slovenská ekonomika roste 
rychlejším tempem než ta česká. Prognóza do dalších let nám zaručuje ekonomický růst 
v podobě obou zemí. 
V rámci ekonomických faktorů budeme kalkulovat s vývojem HDP, vývojem 
inflace, vývojem nezaměstnanosti a posledním faktorem budou směnné kurzy. Veškeré 
ekonomické faktory budou reprezentovány v časovém hledisku nejméně pěti let. 
Vývoj HDP 
Vývoj hrubého domácího produktu je charakterizován meziročními změnami. Dle 
informací, které jsou veřejně dostupné na internetových stránkách Českého statistického 
úřadu, byly meziroční změny HDP následující: 
 
Tabulka 2: Vývoj HDP v ČR 
Vývoj HDP v letech 2009 – 2014 v ČR 
Rok 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Vývoj HDP [%] -4,80 2,30 2,00 -0,80 -0,70 2,00 
Zdroj: Vlastní zpracování dle [35] 
Vývoj hrubého domácího produktu na Slovensku v letech 2009 až 2014 charakterizuje 
následující tabulka: 
 
Tabulka 3: Vývoj HDP v SR 
Vývoj HDP v letech 2009 - 2014 v SR 
Rok 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Vývoj HDP [%] -2,30 4,10 4,60 3,10 1,40 3,50 
Zdroj: Vlastní zpracování [32] 
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Jak je patrné z výše umístěných tabulek, tak Slovenská republika se do žádné recese 
v posledním období nedostala a je neoddiskutovatelně silnější v posledních letech. 
Pouze v roce 2009 byla slovenská ekonomika v záporných číslech.  
Vývoj inflace 
Inflace je poměrně přirozený jev a její vývoj je opět znázorněn v následující tabulce, 
která interpretuje inflaci v jednotlivých letech. 
Tabulka 4: Vývoj inflace v ČR 
Vývoj inflace v letech 2009 - 2014 v ČR 
Rok 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Inflace [%] 1,00 1,50 1,90 3,30 1,40 0,40 
Zdroj: Vlastní zpracování dle [35] 
Meziroční vývoj inflace na Slovensku mezi lety 2009 až 2014 byl následující: 
 
Tabulka 5: Vývoj inflace v SR 
Vývoj inflace v letech 2009 - 2014 v SR 
Rok 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Inflace [%] 0,90 0,70 4,10 3,70 1,50 -0,10 
Zdroj: Vlastní zpracování dle [32] 
V České republice dochází k výrazným výkyvům jen výjimečně a to za sledované 
období pouze v roce 2012, kdy byla inflace 3,30 % a v roce 2014, kdy nedosáhla ani 
0,50 %. Pokud se zaměříme na Slovenskou republiku, tak můžeme pozorovat značný 
výkyv v letech 2011 a v 2012. Naopak v roce 2014 se na Slovensku inflace 
nevyskytovala vůbec, jednalo se tudíž o deflaci, která znamená pokles cen. Je otázkou, 
zda je pro ekonomiku státu horší inflace nebo deflace. 
Vývoj nezaměstnanosti 
V posledních letech nezaměstnanost v České republice kolísala kolem 7 %, v roce 2014 
došlo k poklesu na zhruba 6 %, což může značit aspoň částečné vzpamatování se 
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z celosvětové finanční krize, společnosti tak začínají znovu rozšiřovat počet svých 
zaměstnanců.  
 
Tabulka 6: Vývoj nezaměstnanosti v ČR 
Vývoj nezaměstnanosti v letech 2009 - 2014 v ČR 
Rok 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Nezaměstnanost [%] 6,70 7,30 6,70 7,00 7,00 6,10 
Zdroj: Vlastní zpracování dle [35] 
Slovenská republika je na tom s nezaměstnaností podstatně hůře, než Česká republika. 
Dlouhodobě má nezaměstnanost přes 10 %, její vývoj v jednotlivých letech je 
následující: 
 
Tabulka 7: Vývoj nezaměstnanosti v SR 
 
Vývoj nezaměstnanosti v letech 2009 - 2014 v SR 
Rok 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Nezaměstnanost [%] 12,10 14,40 13,60 14,00 14,20 12,30 
Zdroj: vlastní zpracování dle [32] 
Na Slovensku je velmi patrný rozdíl v sociálních vrstvách. Především na hranicích 
s Maďarskem můžeme narazit na vesnice, kde se prakticky zastavil čas a jejich 
obyvatelé nemají o vzdělání praktický žádný zájem. 
Směnné kurzy  
Pro vstup na zahraniční trh, který využívá jinou měnu, jsou směnné kurzy nesmírně 
důležité. Rozdílnost měn má na svědomí mnohdy výhody i nevýhody zahraniční 
expanze. Dle slov obchodního ředitele společnosti EPRIN spol. s r. o., pana Ing. Jana 
Jelínka, jsou směnné kurzy pro společnost nesmírně důležité. Obzvláště při uzavírání 
smluv a jejich zpětnému placení, kdy může docházet k zvýhodnění i nezvýhodnění 
daného kontraktu pro obě smluvní strany. Je pak otázkou pro obchodní oddělení, zda 
neuzavírat smlouvy při předem stanoveném kurzu. 
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Česká koruna (CZK) v posledních letech výrazně oslabuje nejen vůči USD, ale 
také a především vůči EURu. Důvodů to má mnoho, nejvýraznějším však bude 
intervence české národní banky provedená v roce 2013 a její dlouhodobé umělé 
oslabování české koruny CZK. Na Slovensku se smí platit pouze EURem od 16. ledna 
2009. 
Vývoj směnného kurzu české koruny vůči euru je názorně zobrazen níže. 
 
Tabulka 8: Vývoj směnného kurzu CZK/EUR 
 
Vývoj směnného kurzu CZK/EUR v letech 2009 
Rok 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
CZK/EUR 
[Kč] 
26,445 25,290 24,586 25,143 25,974 27,533 
Zdroj: vlastní zpracování [35] 
Do roku 2011 vzájemný směnný kurz neustále klesal, od roku 2012 vidíme neustálý 
růst. Výraznějšího poklesu směnného kurzu se ještě patrně delší dobu nedočkáme, 
neboť česká národní banka chce udržovat a uměle oslabovat českou korunu. 
Optimálním směnným kurzem je dle České národní banky 27 CZK/EUR. 
Na následujícím obrázku umístěném pod textem je znázorněn vývoj směnného 
kurzu CZK/EUR za posledních 5 let. 
 
 
Obrázek 9: Směnný kurz CZK/EUR 
Zdroj: vlastní zpracování na základě [40] 
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4.3.3 Sociální faktory 
Sociální faktory v sobě zahrnují krom sociálních faktorů i faktory demografické 
a faktory kulturní. Pro společnost a její podnikání jsou velice důležité demografické 
faktory, mezi které můžeme zařadit skladbu obyvatelstva, vzdělání a věkovou skladbu. 
Souvisí s tím i neustálý tlak na růst mezd ze strany zaměstnanců a v obou zemích, je to 
následkem inflace. Je zde patrné, jak jsou jednotlivé faktory provázány. 
Dalším faktorem, který můžeme zařadit mezi sociální faktory, je patriotismus. 
Tento faktor vnímají velmi negativně jednatelé společnosti. Díky němu dochází 
k určitému znevýhodnění při výběrových řízeních, ve kterých se rozhoduje o dodavateli 
zakázky na slovenském trhu. Slováci jsou velmi hrdí na svůj původ a možná 
i nevědomky upřednostňují tuzemské společnosti oproti těm zahraničním. Je to jeden 
z důvodů, proč by chtěla společnost založit novou pobočku na Slovensku. Podle jejich 
slov si od nové pobočky na Slovensku si jednatelé slibují aspoň částečné odstranění 
patriotismu. 
S nárůstem automatizace a přecházením na počítačové technologie prakticky 
v jakékoli společnosti, došlo za poslední roky k výraznému rozvoji automatické 
identifikace. Je to spojeno i s globalizací a stěhováním výrobních prostor do zahraničí, 
odkud se zboží zasílá zpět. Musí být označeno. 
4.3.4 Technologické faktory 
Technologické faktory jsou charakterizovány neustálým vyvíjením nových technologií. 
Jejich aktivní sledování a především následné zařazení do svého portfolia má mnohdy za 
následek zefektivnění výroby. Nemusí se jednat pouze o výrobu, ale důležité je sledovat 
i nové technologie například ve skladovém hospodářství, které může dospět ke zkrácení 
výroby a distribuce. V době, kdy každá společnost chce ušetřit kde je to jen trochu možné, 
je to ideální způsob jak snížit náklady. 
Obecně využívání nových technologií přináší konkurenční výhodu. Výjimkou 
není ani obor automatické identifikace a čárových kódů. Snahou společnosti EPRIN, 
spol. s r. o. je příslušnost k lídrům trhu v daném oboru. Je to jeden z důvodů, proč se 
společnost snaží využívat nové technologie, technologické pokroky a být tak o krok 
napřed před konkurencí, která nikdy nespí.  
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Výběrová řízení často rozhodují maličkosti a jednou z nich je cena. Pomocí 
technologických pokroků může být dosaženo radikálního snížení nákladů na zakázku 
a získání tak kontraktu. 
4.3.5 Legislativní faktory 
Vždy, kdy se společnost rozhodne rozšířit svoji působnost na jiný trh formou expanze 
a založení pobočky, musí řešit legislativní faktory, které samotné založení ovlivňují. Do 
legislativních faktorů můžeme zařadit právní formy podnikání na Slovensku, daňový 
systém a v určitém měřítku to budou i zvyklosti na pracovním trhu. 
Jako občani Evropské unie, máme tu možnost založit si vlastní společnost, nebo 
podnikat jako fyzická osoba v kterékoli zemi Evropské unie [33]. 
Právní formy podnikání 
V současné době umožňuje Slovenská republika podnikat v 6 základních a nejvíce 
běžných právních formách. Jsou to následující: 
 Společnost s ručením omezeným – tuto formu může založit minimálně jeden 
a nanejvýš 50 společníků. 
Společnost s ručením omezeným je možno založit dvěma způsoby. Prvním 
způsobem je pomocí založení zakladatelské smlouvy nebo pomocí zakladatelské 
listiny – pouze v případě, pokud společnost zakládá pouze jeden společník. 
Společenská smlouva musí dle § 110 zákona č. 513/1991 Zb. Obchodný 
zákonník v znení neskorších predpisov obsahovat mimo jiné následující: uvedení 
jména společnosti a jejího sídla, předmět podnikání, uvedení jmen společníků, 
výšku základního kapitálu a vkladu každého společníka a další dle zákona. 
Minimální výše základního kapitálu je pro rok 2015 stanovena ve výší 5 000 €, 
každý společník musí vložit minimálně 750 €. Před samotným podáním návrhu 
na zapsání společnosti musí být každý vklad splacen minimálně ve výši 30 %. 
Základní kapitál ve výši minimálně 5 000 € je nutné splatit na bankovní účet, 
který je veden na zakládanou společnost na Slovensku. Co se týče jednatele 
a společníka společnosti, pak to může být osoba, která nemá trvalý pobyt na 
území Slovenské republiky. 
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 Akciová společnost. 
 Veřejná obchodní společnost – jedná se o obdobu veřejné obchodní společnosti 
v České republice. 
 Komanditní společnost – jedná se o obdobu komanditní společnosti v České 
republice. 
 Podnik jednotlivce (OSVČ). 
 Tiché společenství [64]. 
Daňový systém 
Slovenská republika odlišuje sazbu daně z příjmu právnických a z příjmu fyzických 
osob. U fyzických osob se vyskytují dvě daňové sazby. Nižší sazba daně je ve výší 19 
% a uplatňuje se ze základu daně, který nepřesáhne 176,8 násobek životního minima 
(35 022,31 €). V opačném případě, tedy pokud základ daně přesáhne zmíněný násobek 
životního minima, pak se uplatňuje sazba 25 %. 
V případě právnických osob se uplatňuje pouze jedna sazba daně z příjmu. Její 
výše je 22 % [31]. 
Zvyklosti pracovního trhu 
Pod zvyklostmi pracovního trhu se skrývají především podmínky a náležitosti pracovní 
smlouvy a informace o pracovním prostředí. 
Pracovní smlouva musí ze zákona obsahovat stručný popis vykonávané práce, 
datum nástupu do zaměstnání a také výši mzdy, která náleží zaměstnanci. Výše mzdy 
nemusí být uvedena v případě, pokud je upravena kolektivní smlouvou. 
Zkušební doba je dobrovolná, její maximální doba je však 3 měsíce a nelze ji 
nikterak prodloužit. Pracovní týden má ze zákona maximálně 40 hodin, dle prováděné 
práce má však 37,5 – 40 hodin. Výpovědní doba je stanovena lhůtou 2 měsíců [45]. 
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Potřebné kroky k založení společnosti s ručením omezeným 
Pro založení společnosti s ručením omezeným na Slovenské republice je nutno učinit 
několik nezbytných kroků, bez kterých založení není možné.  
1. V prvním kroku je nutné vybrat živnost, které na Slovensko existují 3. Jsou jimi 
volné, vázané a řemeslné. V našem případě bude postačovat živnost volná. 
2. Druhým krokem je výběr názvu společnosti, který musí být jedinečný 
a nezaměnitelný. S jakýmkoli názvem společnosti je vázán dodatek, v tomto 
případě se jedná o dodatek s. r. o. 
3. Výběr sídla společnosti. V tomto případě se může jednat o bytový i nebytový 
prostor. 
4. Příprava dokumentů v sobě zahrnuje především sepsání zakladatelské listiny 
nebo společenské smlouvy, dále je zde zahrnuta povinnost prohlášení správce 
vkladu, podpisový vzor a v případě, že společnost zakládá občan České 
republiky, tak je nutné uvést čestné prohlášení. V tomto prohlášení se uvádí, že 
podnikatel nemá povinnost dokládat k návrhu na zápis společníka do 
obchodního rejstříku souhlas správce daně. 
5. Pátým bodem je vydání osvědčení o živnostenském oprávnění, které vydává 
příslušný okresní úřad. 
6. Tento bod obsahuje splacení základního kapitálu. 
7. Tento bod v sobě obsahuje návrh na zápis do obchodního rejstříku Slovenské 
republiky, který může být podán buď elektronicky, nebo poštou. 
8. Zaplacení správních poplatků. Existují společnosti, které založení společnosti 
přímo zprostředkují. 
9. Posledním bode je registrace k dani z příjmu a k DPH [39]. 
4.3.6 Ekologické faktory 
V současné době, kdy na Zemi panují čím dál častěji podmínky, které se vymykají 
svými jevy zažitým standardům, dochází k bouřlivým debatám o globálním oteplování. 
Klimatické a přírodní podmínky se projevují nejen globálním oteplováním jako 
takovým, ale jsou s ním spojeny další situace. Můžeme mezi ně zařadit tání ledovců 
a s tím neustále se zvyšující hladina moří, častější záplavy a tropická vedra. Tyto 
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podmínky prozatím nemají žádný citelný vliv na chod společnosti. Chod společnosti 
není v žádném případě ohrožen. Potencionálním ohrožením pro společnost může být 
růst energií, které by se pak promítly do cen produktů a služeb. 
Společnost EPRIN, spol. s r. o. je si vědoma své odpovědnosti vůči okolnímu 
prostředí a snaží se tak být nápomocna potřebným. Pravidelně přispívá do nadačních 
fondů a podporuje různé sportovní aktivity. 
4.3.7 Vyhodnocení analýzy faktorů obecného prostředí 
Níže je uvedeno shrnutí analýzy faktorů obecného prostředí, kde jsou zmíněny 
nejdůležitější faktory z každé části. Závěrem je zdůvodněn výběr slovenského trhu. 
 Politické faktory – Česká republika i Slovensko jsou členy EU, což má vliv na 
odstranění bariér v mezinárodním obchodě. Korupce na prakticky identické 
úrovni. 
 Ekonomické faktory – ekonomika Slovenska je silnější jak ta české republiky, 
neocitla se v recesi. Inflační vývoj je v obou zemích takřka identický. 
Nezaměstnanost je na Slovensku dvojnásobná, v roce 2014 byl první pokles 
nezaměstnanosti od roku 2011. V ČR je dlouhodobě v rozmezí 6-7 %. Kvůli 
zásahu ČNB došlo k znehodnocení české měny vůči EURu. 
 Sociální faktory – výrazný patriotismus ze strany slovenských občanů, rozvoj 
automatické identifikace. 
 Technologické faktory – neustálý vývoj moderních technologií, jejich využití 
přináší konkurenční výhodu. 
 Legislativní faktory – základní kapitál v případě podnikání na Slovensku na 
bázi společnosti s ručením omezeným je 5 000 €. Možnost podnikat svévolně na 
území Slovenské republiky. Podobné zvyklosti jako v ČR. 
 Ekologické faktory – uvědomění si odpovědnosti vůči okolí. Společnost se 
snaží přispívat ostatním, kteří pomoc potřebují. 
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Z jakého důvodu došlo k výběru právě slovenského trhu? Výběr právě slovenského trhu 
má několik důvodů. Jedním a tím nejhlavnějším z nich je, že je to přání společnosti 
EPRIN, spol. s r. o., která již v současnosti na slovenském trhu operuje a chtěla by se 
pokusit zvýšit svůj tržní podíl na tomto trhu a získat nové zákazníky. Další aspekty 
vstupu na slovenský trh vyplynuly z PESTLE analýzy. Jedná se především o podobnost 
trhu, podobnost jazyků, snadnost vstupu na konkrétní trh, podobnost zákazníků a další. 
4.4 Analýza vnitřního prostředí 
Pro analýzu vnitřního prostředí společnosti jsem zvolil metodu, kterou vynalezla 
poradenská společnost McKinsey. Jedná se o analýzu formou 7S – jedná se o faktory, 
které nejvíce ovlivňují a zapříčiňují úspěch společnosti. Jedná se tedy o faktory, které 
nejvíce ovlivňují podnikání. Tuto analýzu tvoří sedm základních faktorů, kterými jsou 
strategie firmy, organizační struktura, styl řízení, informační systémy, spolupracovníci, 
schopnosti a sdílené hodnoty. 
4.4.1 Strategie firmy  
Důležitým cílem společnosti EPRIN, spol. s r. o. je především výrazná spokojenost 
zákazníka, která mnohdy zapříčiní návrat zákazníků zpět k dané společnosti. Je tedy 
kladen značný důraz na přání jednotlivých zákazníků. Zájmem společnosti, na který je 
kladen velký důraz, je poskytovat svým zákazníkům komplexní služby. Tyto služby 
zahrnují nejen prodeje produktů, ale i nezávazné předvedení výroků, jeho bezplatnou 
dopravu po zakoupení na určené místo a jeho bezplatnou instalaci. Dále také servis 
zařízení po celé České republice a v místech, kde má společnost své zákazníky. Další 
službou je proškolení obsluhy a také pozáruční servis. 
Současná strategie společnosti EPRIN, spol. s r. o. se zaměřuje na plánování 
internacionalizace a její zdárné zrealizování. Společnost pociťuje tuzemský trh již jako 
nedostatečný a z toho důvodu se velmi intenzivně zajímá o internacionalizaci na 
zahraniční trh. Veškerá strategie tak bude podřízena této expanzi. 
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4.4.2 Organizační struktura 
Společnost EPRIN, spol. s r. o. uplatňuje ve svém podnikání liniově štábní strukturu, kdy 
v čele organizační struktury stojí jednatelé společnosti. Především pan Zdeněk Sedlák 
zastává funkci ředitele společnosti. Ostatní jednatelé zastávají funkci ředitele jednotlivých 
oddělení, jakými jsou obchodní úsek a technický úsek. Dále jsou zaměstnáni technici a 
externě najímané účetní, právník a personalista. Ve společnosti funguje na vysoké 
profesionalitě rozdělování úkolů a kompetencí. Pravidelné porady s manažery společnosti 
přispívají k dobrému chodu společnosti a včasnému řešení případných problémů. Schéma 
organizační struktury je znázorněno na níže umístěném obrázku (viz Obrázek 10: 
Organizační struktura) 
Společnost EPRIN, spol. s r. o. je vlastněna třemi společníky, kteří se tak 
podílejí na vedení společnosti. Jsou jimi pan Zdeněk Sedlák, jehož vklad do základního 
kapitálu činí 408 000 Kč. Vyjádřením poměru vkladu a základního kapitálu dostaneme 
vlastnický podíl, který je tak 40 %. Dalším jednatelem společnosti je pan Ing. Karel 
Solnický, jehož vklad do základního kapitálu je ze všech společníku největší, činí 
488 000 Kč. V tomto případě je vlastnický podíl zhruba 47,8 %. Posledním jednatelem 
společnosti je pan Ing. Jan Jelínek. Jeho vklad do základního kapitálu je roven 124 000 
Kč, vlastnický podíl je pak 12,2 %. Ve všech případech jsou vklady do základního 
kapitálu plně splaceny. Koncem roku 2013 byla do společnosti zapsána také prokuristka 
Lotty Majorová, má právo jednat za společnost samostatně. 
Organizační struktura je rozdělena podle několika úseků. Na nejvyšší pozici 
organizační struktury se nacházejí jednatelé společnosti společně s prokuristkou. 
Jednatelům společnosti je přímo podřízen ředitel společnosti, který tak dohlíží na 
bezproblémový chod. Na horizontále se nachází ony zmiňované úseky: EPRIN 
PRAHA, obchodní oddělení, technické oddělení, logistika a ekonomické oddělení. 
Každé oddělení je reprezentováno buď ředitelem, nebo pověřeným člověkem, jež je 
odpovědný za danou organizační část. 
Zvláštním případem je EPRIN PRAHA, což je samostatná pobočka společnosti 
umístěná nedaleko Prahy. Pobočka má svého ředitele, zde konkrétněji ředitelku, která 
odpovídá za její chod. Je ale plně odpovědná a podřízená řediteli celé společnosti a také 
jednatelům. Dále se krom ředitelky nachází v pobočce už pouze obchodní manažeři, 
jejichž úkolem je navazování nových kontaktů a získávání kontraktů. 
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Obchodní oddělení je složeno v první řadě z obchodního ředitele, kterým je 
jeden z jednatelů, pan Ing. Jan Jelínek. Je odpovědný tak za chod obchodní stránky, 
získávání zakázek a vyhledávání příležitostí. Dalšími, kdo spadá do obchodního 
oddělení, jsou zástupce obchodního ředitele, jemuž jsou podřízeni obchodní manažeři. 
Dále to jsou produktoví manažeři a manažer podpory prodeje. 
Technickému oddělení vládne technický ředitel, kterým je opět jeden 
z jednatelů a to pan Ing. Karel Solnický. Odpovídá za technickou realizaci zakázky, její 
správné sladění s požadavky zákazníka atd. Na stejné úrovni jako technický ředitel je 
projektový manažer., který má za úkol zpracování a důkladnou přípravu veškerých 
projektů, které má společnost v plánu realizovat. Podřízen technickému řediteli je 
manažer technického oddělení, pod kterého spadají především technici, kteří vykonávají 
samotné servisní zásahy a montáže zařízení. Dále do technického oddělení patří 
programátor a jeho podřízení kolegové. 
Dalším samostatným úsekem je logistika. V čele tohoto oddělení stojí sama 
prokuristka Lotty Majorová a je odpovědná za časové skloubení dodávky a požadavků 
zákazníka, celkové plánování a harmonizace zakázek s ohledem na náklady. Podřízeni 
jsou manažer logistiky a expedienti. 
Posledním oddělením v organizační struktuře je ekonomické oddělení, které 
v sobě zahrnuje personalistu, účetní a právníka. Toto oddělení je oproti ostatním 
oddělením velmi specifické. Jedná se o tzv. outsourcované oddělení, tedy je externě 
najímáno a nejedná se tak o zaměstnance společnosti EPRIN spol. s r. o. Jsou to 
zaměstnanci specializovaných společností, které poskytují své služby za úplatu jiným 
společnostem. Na základě rozhovoru s panem Ing. Janem Jelínkem jsem zjistil, že 
účetnictví zprostředkovává společnost SM-DATA, a. s. Zajímavostí pak je, že plně 
přejímá odpovědnost za správnost výkazů a je odpovědná za případné podvodné jednání 
a zkreslování výkazů [34]. 
V následujícím obrázku je organizační struktura společnosti detailně zobrazena. 
Jsou zde barevně znázorněné odlišnosti reprezentující vztahy ke společnosti. Červenou 
barvou je znázorněn vrcholový management společnosti, barvou oranžovou je odlišení 





Obrázek 10: Organizační struktura 
Zdroj: vlastní zpracování dle [34] 
 
4.4.3 Styl řízení 
Dominantním stylem řízení ve společnosti je styl demokratický. Zaměstnanci tak mají 
aspoň částečný prostor podílet se na vedení společnosti, navrhovat své nápady 
a inovace. Každý nápad, který povede k ulehčení a zjednodušení určité práce je vřele 
vítán. Částečně se zde objevuje i styl autoritativní, kdy především ředitel společnosti 
a ředitelé jednotlivých divizí mají závěrečné slovo. Je to logický krok, neboť 
odpovědnost za zakázky v řádech milionů korun je přeci jen vysoká. Jednatelé 
společnosti tak finálně rozhodují o všech důležitých záležitostech. 
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4.4.4 Systémy  
Pro vzájemnou komunikaci ve společnosti se primárně používají mobilní telefony, které 
vlastní každý zaměstnanec a samozřejmě osobní kontakt. Dalším komunikačním 
médiem jsou pagery, pomocí kterých dostávají technici informace o případných 
výjezdech k zákazníkům. Samozřejmostí je také komunikace pomocí emailové cesty. 
Vnitřní informační systém společnost využívá k interní komunikaci a zajišťuje přístup 
k interním dokumentům a k nejrůznějším databázím. 
4.4.5 Spolupracovníci  
Společnost se snaží navazovat se svými zaměstnanci přátelské vztahy a mít tak 
příjemnou atmosféru uvnitř společnosti, která je nezbytná pro bezproblémové 
vykonávání práce. Mezi vedením společnosti a ostatními je zažito především vykání, 
kdežto pracovníci na podobných pozicích užívají tykání (neformální komunikaci). 
Samozřejmostí je neustálé vzdělávání zaměstnanců kvůli nepřetržitému vývoji 
technologií a dále se jedná o komunikační školení, umění prezentovat, přednášky z řad 
odborníků v daném oboru apod.  
Zaměstnanci jsou motivování k maximálnímu výkonu pohyblivou složkou 
mzdy, která je stanovena na základě obratu a osobního hodnocení. 
4.4.6 Schopnosti  
Důležité jsou schopnosti společnosti, pod kterými si můžeme představit její znalosti 
a zkušenosti nabyté za dobu její existence. Zákazníka staví na první místo a je schopna 
vyhovět mu i v nestandardním řešení. Společnost EPRIN, spol. s r. o. je schopna rychle 
reagovat na vzniklé problémy a je schopna najít jejich řešení v co nejkratším časovém 
okamžiku. 
Na schopnosti především uchazečů o zaměstnání je kladen poměrně značný 
důraz při výběrových kolech. Očekává se od zaměstnanců, že budou společnost 
reprezentovat svými schopnostmi a znalostmi. Každý zaměstnanec musí být schopný 
pracovat samostatně, pečlivě a odevzdávat své práci maximum. Samozřejmostí je 
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neustálé vzdělávání, především vzdělávání člověka jako takového a rozvíjení jeho 
osobnosti. 
Každý z nás by se měl neustále vzdělávat a rozvíjet své dovednosti a schopnosti. 
Především aktivní zájem o oblast, ve kterém pracuji, je ceněný a přináší tak zaměstnanci 
výhodu na trhu práce před ostatními uchazeči. 
4.4.7 Sdílené hodnoty  
Všichni zaměstnanci společnosti EPRIN, spol. s r. o. se snaží tvořit dobrý kolektiv, 
vycházet si vstříc a navzájem se podporovat a pomáhat si. Všichni jsou cílevědomí 
a vědí, čeho chtějí dosáhnout. Kolektiv společnosti se snaží utužovat společnými 
akcemi, které jsou čas od času pořádány a mají za úkol stmelení a utužení vztahů. 
4.5 Zhodnocení konkurenční výhody 
Každá společnost je odlišná od té druhé. Mohou se odlišovat velikostí ovládaného trhu, 
počtem zaměstnanců, velikostí tržeb, právní formou podnikání, konkurenceschopností a 
konkurenčními výhodami, ale také nabízenými produkty. Je takřka nemožné nalézt dvě 
identické společnosti. V následující tabulce jsou zobrazeny konkurenční výhody 
společnosti EPRIN, spol. s r. o. na českém trhu s přihlédnutím k významnosti 
jednotlivých faktorů. 
 Jednotlivé konkurenční výhody jsou rozděleny do 5 základních skupin, které 
dané konkurenční výhodě přiřazují váhu. Respektive nám říkají, zda se jedná o 
nepoužitelnou konkurenční výhodu, případně se potenciálně dá použít, nebo zda se 
jedná o nutný základ. Poslední dvě kategorie jsou již důležité faktory v konkurenční 
výhodě a pak to jsou rozhodující faktory. Jsou to tedy klíčové faktory pro danou 
společnost, které jí prakticky konkurenční výhodu stoprocentně zajišťují. Proto je 
nezbytné snažit se o dosahování minimálně nutného základu, ale pro rozvoj 




Tabulka 9: Hodnocení konkurenčních výhod I 
Faktor 
relativně nižší význam 
nutný 
základ 








kvalifikovaný personál         x 
dlouholetá tradice       x   
moderní technologie         x 
robotizace         x 
péče o zákazníky     x     
renomované výrobky       x   
dobrá situovanost 
poboček 
    x     
široky sortiment       x   
schopnost reakce     x     
nestandardní řešení na 
přání 
  x       
silné postavení na trhu         x 
společenská 
odpovědnost 
      x   
cena poměr kvalita    x  
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [25] 
4.6 SWOT analýza 
SWOT analýza v sobě obnáší jednoduchý nástroj a koncepční rámec pro systematickou 
analýzu, jejímž úkolem je charakterizovat klíčové faktory, které ovlivňují strategické 
postavení společnosti. Vyplývá z předešlých analýz, jakými jsou analýza vnitřního 
a vnějšího prostředí, přičemž vnitřní prostředí je reprezentováno silnými (S - strengths) 
a slabými (W - weaknesses) stránkami. Vnější prostředí v sobě zahrnuje příležitosti (O - 
opportunities) a hrozby (T - threats) [16]. 
Jak již bylo uvedeno výše, SWOT analýza se skládá z popisu silných a slabých 
stránek, které jsou vyjádřením současného vnitřního stavu společnosti na základě 
důkladné analýzy. Příležitosti a hrozby se tykají vnějších faktorů a jsou vázány jak na 




Ke SWOT analýze je přistupováno kombinovaně. Jednak z pohledu tuzemského 
trhu a jednak z pohledu internacionalizace. Kombinovaný přístup je zejména 
v příležitostech.  
Tabulka 10: SWOT analýza 
SWOT analýza 
Silné stránky 
- Strategicky výhodné umístění 
poboček (Brno, Praha) 
- Členství v GS1 Czech republic 
- Pozitivní přístup k zákazníkovi 
- Využívání nejmodernějších 
technologií 
- Existence e-shopu 
- Kvalifikovaní zaměstnanci 
- Produkty od renomovaných 
výrobců 
- Zkušenosti s expanzí 
Slabé stránky 
- Velký počet společníků 
- Absence pravidelných analýz 
- Absence skladových prostor na 
Slovensku 
- Méně známá společnost na 
slovenském trhu 
- Nezkušenost s podnikáním na 
zahraničním trhu 
- Chybí kontrola plnění cílů 
Příležitosti 
- Rozšíření robotizace 
- Internacionalizace společnosti na 
slovenský trh 
- Získání nových zákazníků 
- Rozšíření počtu stávajících 
zaměstnanců 
- Zlepšení řízení procesů 
Hrozby 
- Vývoj směnných kurzů CZK/EUR 
- Zvýšení daňové zátěže 
- Nižší cena konkurence 
- Ztráta klíčových zákazníků 
- Nezdar při internacionalizaci 
- Velká konkurence na trhu 
 
Zdroj: Vlastní zpracování 
V tabulce jsou přehledně zobrazeny silné stránky společnosti, dále slabé stránky, 
příležitosti a hrozby. V kapitole 10 Přílohy jsou k nalezení veškeré tabulky, které 
souvisí se SWOT analýzou. 
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Tabulka 11: Hodnocení ve SWOT analýze 
Fáze hodnocení – vysvětlení znaků 
Znak 1 Znak je důležitější jak porovnávaný 
Znak 0,5 Váha znaků je rovnocenná 
Znak 0 Znak je méně důležitý jak porovnávaný 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [55] 
 
Tabulka 12: Výstup ze SWOT analýzy 
Výstup ze SWOT analýzy 
  S W 
O 80 -45 
T 5 46 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Výše umístěná Tabulka 12: Výstup ze SWOT analýzy nám ukazuje výstup z provedené 
SWOT analýzy. Na základě tohoto výstupu lze konstatovat, že nejvhodnější zvolenou 
strategií bude strategie S-O, neboli strategie MAXI-MAX. Znamená to, že by se 
společnost měla zaměřit na maximální využití svých silných stránek a zkusit tak obsadit 




5 Vlastní návrhy řešení 
Návrhová část se věnuje samotné realizaci internacionalizace společnosti EPRIN, spol. 
s r. o. na slovenský trh. Tato část diplomové práce z velké míry vychází z předpokladů 
společnosti EPRIN, spol. s r. o. a je napsána na základě pravidelných konzultací 
s vedením společnosti ohledně jejich požadavků, přání a cílů. 
 Jak vyplynulo z provedené SWOT analýzy, která je k nalezení ve výše 
umístěné kapitole 4.6 SWOT analýza, měla by společnost EPRIN, spol. s r. o. 
maximalizovat své silné stránky pro upevnění pozice na trhu a její následné zvýšení 
a dále je třeba využít příležitostí. Jedno z řešení, které se nabízí, je uskutečnění 
plánované internacionalizace na slovenský trh, díky čemu by došlo ke zvýšení 
povědomí o společnosti a získání nových zákazníků.  
V následujícím textu je uvedeno, z jakého důvodu bylo vybráno Slovensko jako 
trh, na který se společnost EPRIN, spol. s r. o. chystá provést internacionalizaci a je zde 
nastíněn určitý plán, který nám určuje nezbytné věci a posloupnosti pro zdařilou 
internacionalizaci. Nezbytným krokem je nalezení dobře situované lokace, která by 
měla reprezentativní vlastnosti. Důležitým krokem je vymezení cílů internacionalizace 
a nově vzniklé společnosti, společně se stanovením personálního plánu a také sestavení 
plánu operačního, který v sobě zahrnuje harmonogram internacionalizace. Součástí 
každého plánu, by měla být analýza rizik, která má za úkol predikci možných rizik 
a jejich eliminaci, případně snížení jejich dopadu. V dalších podkapitolách této práce 
bude zpracován zjednodušený projekt, jehož výsledkem je založení nové pobočky na 
slovenském trhu. 
5.1 Obecný rámec strategie vstupu 
Před samotnou realizací je nezbytné si stanovit všechny podstatné náležitosti. 
Společnost by si měla uvědomit a stanovit, jakým způsobem se na zahraničním trhu 
chce chovat, měla by si stanovit samotné cíle internacionalizace, zvolit formu vstupu na 
slovenský trh, který by měla důkladně zanalyzovat a vytýčit si cílové zákazníky.  
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5.1.1 Charakteristika chování na zahraničním trhu 
Chování každé společnosti, která již na trhu působí delší dobu a je to pro ni daný trh 
domácí, se dá charakterizovat a je z části předvídatelné. Je logické, že se chování 
společností částečně přizpůsobuje danému trhu, na kterém se v daný okamžik nachází. 
Co je typické pro jeden trh, nemusí být typické pro trh jiný a společnosti, pokud chtějí 
být na daných trzích úspěšné, se musí přizpůsobit stanoveným podmínkám. Jedná se 
především o kulturní podmínky, regionalismus, zvyklosti trhu a další. Některé trhy jsou 
si vzájemně velmi podobné, v tom případě hovoříme o celkovém začlenění. V opačném 
případě je třeba k trhu přistupovat lokálně. 
V našem případě, kdy se jedná o vstup na slovenský trh, se bude jednat 
o celkové začlenění. Slovenský trh je velice podobný tomu tuzemskému a bude zde 
snaha proniknout se stávajícími produkty, které jsou standardizované a nebudou se nijak 
odlišovat. Potřeba lokálního přístupu je zde velice malá, až možná i zanedbatelná, zato 
globální integrace se bude blížit té nejvyšší možné míře. Jedná se tedy o globální 
strategii. 
5.1.2 Cíle strategie 
Cíle strategie internacionalizace by měly být na takové úrovni, aby splňovaly nároky 
přístupu SMART. Každý formulovaný cíl by měl v sobě nést tento přístup, který je 
tvořen počátečními písmeny anglických slov, která jsou: Specific – specifický, 
Measurable – měřitelný, Attainable – dosažitelný, Real – reálný, Time-bound – časově 
ohraničený. Úkolem tohoto přístupu je dosáhnout toho, že každý cíl bude zcela 
konkretizovaný, bude realizovatelný, měřitelný a měl by být srozumitelný všem 
zaměstnancům. Toto pak vede k motivaci daný cíl zvládnout. 
V současné době je hlavním cílem společnosti EPRIN, spol. s r. o. úspěšná 
expanze na slovenský trh, která by měla společnosti přinést větší povědomí 
potenciálních zákazníků o její existenci, dále by tato expanze měla mít za následek 
získání nových zákazníků, zvýšení tržeb a posílení postavení na slovenském trhu. 
V době, kdy tuzemský trh potřebám růstu společnosti již nestačí, je internacionalizace 
na zahraniční trh logickou cestou. Být konkurenceschopný je velice důležité, nesmí se 
však „usnout na vavřínech“, ale musí se konkurenceschopnost neustále rozvíjet 
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a vylepšovat. Společnost si od internacionalizace slibuje taktéž posílení 
konkurenceschopnosti. Momentální konkurenti na slovenském trhu v drtivé většině 
působí také na trhu tuzemském. Dojde tak minimálně k vyrovnání 
konkurenceschopnosti. Spolu s úspěšnou internacionalizací na slovenský trh souvisí 
také vysvětlení, co úspěšná internacionalizace znamená. 
Hlavním cílem strategie je tedy internacionalizovat společnost EPRIN, spol. 
s r. o. na slovenský trh formou založení nové společnosti, která by měla být 
konkurenceschopná a měla by dlouhodobě poskytovat svým zákazníkům kvalitní 
produkty a služby. Postupem času by se rozhodně z nové společnosti měl vyvinout 
významný hráč na trhu, který bude udávat nové trendy. Podíl na trhu by měl být 
v rozmezí 7-10 %. V časovém horizontu 3 let by měla být zcela nezávislá na mateřské 
společnosti. Celkově by mělo dojít také k pozvolnému zvyšování tržeb. Na konci třetího 
roku existence by měly být tržby na hodnotě 20 milionů Kč za rok.  
 Specifický – cílem je úspěšná internacionalizace společnosti na slovenský trh, 
který povede k zviditelnění na trhu, získání nových zákazníků, být mezi špičkou 
oboru (podíl na trhu v rozmezí 7-10 %). Pozvolný růst tržeb až na hodnotu 20 
milionů Kč na konci třetího roku. 
 Měřitelný – měřitelnou položkou se v tomto okamžiku stává čas. Horizont byl 
stanoven na 3 roky. Další měřitelnou položkou je podíl na trhu, který je zmíněn 
výše. Vývoj a neustálé zvyšování tržeb. 
 Dosažitelný – dané cíle jsou akceptovatelné pro majitele společnosti, 
současných zaměstnanců se internacionalizace nedotkne. Noví zaměstnanci na 
Slovensku budou hodnoceni také z obratu. 
 Reálný – stanovení výše uvedených cílů předcházelo důsledné mapování 
prostředí a stanovování veškerých analýz. Tento krok vychází také z dlouhodobé 
existence společnosti. 
 Časově ohraničený – Časový rámec je stanoven na 3 roky. 
3D pojetí cílů   
Na cíle úspěšné internacionalizace na slovenský trh a posílením tak 
konkurenceschopnosti společnosti, musíme také nahlížet za pomoci 3D pojetí cílů. 3D 
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pojetí cílů v sobě zahrnuje trojrozměrný pohled na cíle, což můžeme chápat jako 
existenci tří faktorů, které jsou spolu provázány. Jsou jimi: interní, externí 
a ekonomický rozměr.  
Interní rozměr v sobě zahrnuje především zajištění veškerých zdrojů, které jsou 
nezbytné pro realizaci zbylých dvou rozměrů. Externí rozměr 3D pojetí cílů se zaměřuje 
na nově získané zákazníky na slovenském trhu, které by internacionalizace měla přinést. 
Měly by jim být nabídnuty kvalitní výrobky a služby za adekvátní cenu, a dále by jim 
měl být poskytnut vřelý přístup. Poslední z dimenze 3D pojetí cílů je ekonomický 
rozměr. Ten by měl naplňovat takové příjmy společnosti, aby se během 3 let existence 
dokázala dostat z červených čísel a dokázala být samostatná bez finanční závislosti na 
české společnosti. Měla by taktéž generovat stále nové zákazníky, kteří budou 
nápomocni při tvorbě zisku a zvyšování tržeb. 
Mise a vize 
Stanovení mise a vize je ze strategického hlediska důležité. Dopomáhá nám dosahovat 
stanovených cílů a naplňovat dlouhodobá přání společnosti. Dalo by se říci, že jde 
o nezbytné předpoklady, které by v budoucnu měly pomoci naplňovat cíle společnosti. 
Mise slouží k dodržování vize. 
Vize společnosti na slovenské společnosti navazuje zcela jistě na tu, kterou má 
společnost česká. Můžeme ji stanovit následovně: Zařadit se mezi špičku v oboru na 
slovenském trhu, dlouhodobě a tradičně nabízet vyspělé možnosti označování zboží a 
využívání souvisejících informací a to spolehlivě, přesně a dle aktuálních požadavků 
zákazníků. 
Mise společnosti bude reprezentována rovným přístupem k zákazníkovi, 
kterému bude věnována plná pozornost a poskytováním těch nejlepších produktů 
z oblasti automatické identifikace. Misí je určitě minimalizovat lidské pochybení, 
uspořit zákazníkům nejen drahocenný čas, ale také finance. 
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5.1.3 Forma vstupu 
Volba formy internacionalizace 
Rozhodování o volbě internacionalizace společnosti je významným a velmi důležitým 
krokem. Můžeme konstatovat, že se jedná o jedno z nejdůležitějších rozhodnutí 
společnosti, která se rozhodla expandovat na zahraniční trh. Je nezbytné o formě 
internacionalizace dlouhodobě diskutovat a provést výzkum, který napoví, která forma 
bude pro tu danou společnost a za daných okolností nejvhodnější. Dojde tak aspoň 
k částečné eliminaci rizika neúspěchu. Jak již bylo zmíněné v kapitole 3.6 Jednotlivé 
formy internacionalizace, existuje mnoho variant, pomocí kterých lze provést 
internacionalizaci na zahraniční trhy. Po dlouhém vzájemném rozhovoru s panem 
Zdeňkem Sedlákem, jsme dospěli k názoru, že by chtěla společnost provést 
internacionalizaci založením dceřiné společnosti. Dle jeho slov je tato forma pro 
společnost nejvýhodnější a nejvíce běžná. Naopak po vzájemné diskuzi došlo k 
zavrhnutí kapitálově náročnějších forem internacionalizace, konkrétněji fúze, akvizice a 
Joint Venture. Dceřiná společnost byla jedinečným přáním vedení společnosti. 
Zhotovením SWOT analýzy jsem si ověřil, zda je správné v momentální chvíli 
maximalizovat své příležitosti, mezi které internacionalizace bezesporu patří. Forma 
internacionalizace byla tedy zvolena na bázi dceřiné společnosti. Založením dceřiné 
společnosti si společnost slibuje značné přiblížení slovenským zákazníkům, kteří si 
potrpí na patriotismus. 
Volba právní formy 
Jak již bylo zmíněno v kapitole 4.3.5 Legislativní faktory, lze na Slovensku podnikat 
různými způsoby. Mezi nejčastější právní formy podnikání na slovenském trhu 
u malých a středních podniků pak bezesporu patří akciová společnost a společnost 
s ručením omezeným. Akciové společnosti vyžadují mnohem vyšší kapitál, než 
společnosti s ručením omezeným a tak se nabízí jednoznačná volba v podobě 
společnosti s ručením omezeným. Volba právní formy byla taktéž konzultována 
s vedením společnosti. Výsledek konzultací nad právní formou byl následující. 
Po mnoha schůzkách s jednateli společnosti EPRIN, spol. s r. o. se vedení 
rozhodlo, že vstoupí na slovenský trh v podobě společnosti s ručením omezeným. Dle 
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jejich názoru je to nejvhodnější způsob, jak podnikat na slovenském trhu v rámci 
malých a středních firem. Jedním z faktorů volby právě této právní formy byl možná 
fakt, že i na českém trhu zvolila společnost tuto formu podnikání. Dojde tedy k založení 
zcela nové společnosti, která se bude jmenovat EPRIN SK, spol. s r. o. a bude tak 
disponovat slovenským identifikačním číslem. Výhodou, kterou tato forma podnikání 
s sebou přináší je, že společníci ručí omezeným způsobem a to pouze do výše svého 
nesplaceného vkladu. Je to tedy poměrně nízko rizikový způsob založení v případě, že 
se najde dostatek financí na složení základního kapitálu ve výši 5 000 €. 
Pro zajímavost je v přílohách (Obrázek 16: Ekonomické subjekty na SK 2012-
2014) uvedena tabulka s počtem ekonomických subjektů na Slovensku v letech 2012-
2014 [46]. 
5.1.4 Cílový trh – Slovensko  
Z předešlého textu zřetelně vyplývá, že se společnost EPRIN, spol. s r. o. chystá 
expandovat na slovenský trh. Expanze na slovenský trh má několik důvodů 
a opodstatnění. Tím hlavním důvodem, proč se společnost rozhodla expandovat právě 
na slovenský trh, je její zainteresovanost na tomto trhu. Aktivně se podílí na hledání 
zakázek na slovenském trhu a tak pociťuje velkou příležitost rozšířit své podnikání 
právě na tento trh. Jak vyplynulo z analýzy PESTLE, je slovenský trh tomu českému 
velmi příbuzný. 
 
Obrázek 11: Státní vlajka Slovenska 
Zdroj: Vlastní zpracování dle [52] 
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Geografické informace  
Oficiální název státu je Slovenská republika, která se rozkládá uprostřed Evropy na 
území o rozloze 49 036 km2. Slovenská republika má celkem 5 sousedů, jsou jimi: 
Česká republika, Polsko, Maďarsko, Ukrajina a Rakousko. V roce 2014 dosahovala 
populace Slovenska hodnoty 5 415 949, což nám dává hustotu zalidnění 
110 obyvatel na km
2. Národním jazykem je slovenština a od 1. ledna 2009 je oficiální 
měnou EURo. Slovenská republika je rozdělena do 8 samosprávných celků (krajů), jsou 
jimi kraje Bratislavský, Košický, Nitranský, Prešovský, Žilinský, Trenčanský, Trnavský 
a Banskobystrický [51]. 
Specifika trhu 
Slovensko se vyznačuje otevřenou ekonomikou, která je zaměřená na export. Je 
hospodářsky závislé na svém největším obchodním partnerovi, a tím je Německo. 
V devadesátých letech minulého století se Slovensko potýkalo s vysokým zahraničním 
dluhem, velice vysokou nezaměstnaností i inflací. Ovšem v roce vstupu do Evropské 
unie, v roce 2004, zahájilo Slovensko úspěšnou éru, kdy mohlo zacházet s mnohem 
vyrovnanějším státním rozpočtem a vykazovalo hospodářský růst. 
Slovenská republika rozhodně nepatří mezi země, které by se vyznačovaly 
nějakými zvláštnostmi při obchodních jednáních. Můžeme říci, že průběh obchodních 
jednání se nijak nevymyká těm, které můžeme znát z tuzemska. Poté, co Slovensko 
vstoupilo do Evropské unie, došlo k eliminaci zvyklostí, kdy se často sjednané 
kontrakty nedodržely a jejich právní vymahatelnost byla na velmi nízké úrovni. I nadále 
je však především v prostředí veřejných zakázek velmi silná korupce. Je doporučeno 
uzavírat veškeré zakázky velmi obezřetně a trvat na písemném sjednání obchodních 
podmínek [51]. 
Možná rizika trhu 
Jak již bylo zmíněno, k rizikům zajisté patří veřejné zakázky. Jejich vyhlašování 
a informování ne vždy odpovídají požadavkům, které by měly splňovat. Velkým 
úskalím při veřejných zakázkách je výběr vítěze, který je často diskutabilní 




Velkým rizikem je vysoká úroveň korupce. V dřívější době se významně řešila 
privatizace a následný zpětný odkup [51]. 
Možné výhody a nevýhody vstupu 
Každý zamýšlený projekt, tedy i vstup na slovenský trh s sebou přináší několik 
nesporných výhod, ovšem můžeme nalézt i jisté nevýhody. V našem případě však 
výhody vstupu převyšují nevýhody vstupu. Výhody proč podnikat právě na Slovensku 
můžeme shrnout do několika bodů.  
 Výhody – mezi výhody můžeme zcela určitě zařadit absenci jazykové bariéry. 
Příbuznost jednotlivých jazyků je veliká a odpadá tak nutnost zdlouhavého učení 
se cizího jazyka. Český subjekt nemá výrazné jazykové bariéry a tím pádem 
problémy porozumět si se slovenským subjektem i slovenským úřadem. Další 
výhodou je příbuznost legislativních faktorů, které jsou podobné těm, které 
jsou nastoleny v České republice. Nespornou výhodou je také členství obou 
zemí v Evropské unii a tím pádem snadnost založení společnosti v zahraničí. 
 Nevýhody – mezi nevýhody podnikání na Slovensku můžeme zařadit snad 
pouze rozdílnost měn. Směnné kurzy mají pak výrazný vliv na export a import 
zboží obou zemí a dále také ovlivňují výhodnost podnikání. 
Segmentace zákazníka 
Jak již bylo zmíněno v kapitole Souhrnné hodnocení zákazníka, vycházím 
z předpokladu, že zákazníci na Slovensku budou typově stejní, jako ti na tuzemském 
trhu. Bude se jednat o zákazníky z různých oborů podnikání: chemická výroba, 
elektrotechnika a informační technologie, farmacie a zdravotnictví, logistika 
a distribuce, potravinářství, služby, stavebnictví, strojírenství, velkoobchod 
a maloobchod a další. 
Z geografického hlediska to budou zákazníci z bohatších regionů Slovenska, ale 
společnost si nevyhraňuje soustředit se pouze na určité regiony. Obsluhovat bude celé 
Slovensko. Dle behaviorálního hlediska půjde o zákazníky, kteří mají k automatické 




5.2 Charakteristika konkurenceschopnosti 
Zhodnocení konkurenčních výhod společnosti EPRIN, spol. s r. o. v rámci českého trhu 
bylo učiněno o několik kapitol dříve (4.5 Zhodnocení konkurenční výhody). Nyní je 
nezbytné zamyslet se nad tím, jaké uvedené konkurenční výhody budou použitelné i 
v rámci slovenského trhu. Zkrátka z čeho bude moci společnost EPRIN SK, spol. s r. o. 
čerpat a co bude moci využít. Je zřejmé, že ne všechny konkurenční výhody na českém 
trhu bude moci užít na trhu slovenském. Následující tabulka nám ukazuje, jak se váhy 
jednotlivých konkurenčních výhod změnily oproti Tabulka 9: Hodnocení 
konkurenčních výhod I. 
Tabulka 13: Hodnocení konkurenčních výhod II 
Faktor 
relativně nižší význam 
nutný 
základ 








kvalifikovaný personál         x 
dlouholetá tradice  x     
 
  
moderní technologie         x 
robotizace         x 
péče o zákazníky     
 
 x   
renomované výrobky       x   
dobrá situovanost 
poboček 
    x   x  
široky sortiment       x   
schopnost reakce     x     
nestandardní řešení na 
přání 
  x       




      x   
Cena poměr kvalita     x 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [24] 
Z tabulky je patrné, že došlo u některých konkurenčních výhod k posunu jejich váhy. 
Některé se posunuly směrem doleva a některé naopak doprava. Dlouholetá tradice je 
najednou zcela nepoužitelná, neboť založením nové společnosti se historie teprve začne 
budovat. Stejně tak silné postavení na trhu je rázem pryč, bude muset být vybudováno. Naopak 
velmi výrazně vzrostlo umístění společnosti. Z úplného základu se dostalo až na místo 
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klíčového faktoru. Lokace je tedy v rámci nové společnosti velmi důležitá. Změnila se taktéž 
položka cena poměr kvalita. Je na uvážení, jakým způsobem bude stanovována koncová cena 
pro zákazníka, zda nedojde aspoň pro první měsíce ke změně tvorby ceny nebo zůstane cenová 
strategie stejná. 
5.2.1 Lokace 
Lokace v sobě zahrnuje umístění nově vzniklé dceřiné pobočky, které bude vhodné pro 
internacionalizaci společnosti EPRIN, spol. s r. o. Při zkoumání vhodného umístění 
nově vznikající pobočky je nezbytné provést makro i mikro analýzu. Makroanalýza má 
za úkol nalézt nejziskovější oblast či region a to na základě kupní síly, úrovně 
konkurence a také na základě nákladů na vybudování. Geografické a demografické 
vlastnosti lokality již zkoumá mikroanalýza [22]. 
V úvahu jsem po konzultaci s vedením společnosti vzal vícero možností. Níže je 
jejich výčet a charakteristika. 
Bratislava  
Jedná se o hlavní a zároveň největší město Slovenské republiky, které se nachází ve 
vzdálenosti zhruba 130 kilometrů od Brna. Bratislava se rozkládá na obou březích 
Dunaje a leží v blízké vzdálenosti od rakouských i maďarských hranic. Svou polohou 
v Podunajské nížině má kolem sebe spousty lesů, luk a vodních ploch. Aktuální počet 
obyvatel, který byl zveřejněn k datu 31. prosinci 2014, byl roven 419 678. Její rozloha 
činí 367,9 km2, což nám dává hustotu zalidnění 1 137,3 obyvatele na km2. Bratislava se 
nachází na velmi důležité silnici dálničního typu D2, která vede přímo z Brna. Nachází 
se zde i mezinárodní vlakové i autobusové nádraží. V poslední době se dostává do 
mezinárodního povědomí taktéž letiště, jež je pojmenované Mezinárodní letiště M. R. 
Štefánika Bratislava a je významným dopravním uzlem [36]. 
Z ekonomického pohledu patří Bratislava a Bratislavský region mezi nejbohatší 
oblast v zemi. V roce 2010 dosahovala průměrného hrubého domácího produktu (HDP) 
na jednoho obyvatele 176 % průměrného HDP na jednoho obyvatele v celé Evropské 
unii. Bratislavský region tak patří k nejbohatším regionům zemí Evropské unie, které 
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byly přijaty od roku 2004. Bratislava dosahuje nejnižší nezaměstnanosti v zemi a je to 
jeden z důvodů, proč mnoho obyvatel dojíždí za prací právě do Bratislavy [44]. 
V Bratislavě či Bratislavském regionu sídlí několik významných společností, 
které napomáhají k neustálému rozvoji kraje. Patří mezi ně především operátoři 
Telekom a Orange, dále je to automobilka Volkswagen Slovenská republika a například 
společnost Slovnaft, která se zabývá zpracováním ropy a zemního plynu. Další 
významnou společností sídlící v Bratislavě je Sony a také Samsung [36]. 
Za zmínku stojí také automobilový okruh Slovakiaring, který byl otevřen 
poměrně nedávno a to v roce 2009. Konají se na něm nejrůznější automobilové 
a motocyklové závody. 
Trenčín  
Město Trenčín patří mezi jedno z nejstarších měst na území dnešní Slovenské republiky. 
Rozkládá se v západní části Slovenské republiky a leží na významné řece Váh. Od 
hlavního města Bratislavy je Trenčín vzdálen zhruba 120 kilometrů. Trenčín můžeme 
označit, jako přirozené geografické centrum středního Pováží. K poslednímu dni v roce 
2014 měl Trenčín 55 857 obyvatel a tím se řadí na deváté místo mezi městy Slovenské 
republiky v rámci počtu obyvatel. Rozloha města je pouhých 82 km2, z čehož vyplývá 
hustota zalidnění na 681,18 obyvatel na km2. Do Trenčína je velmi výborné spojení 
hned z několika důvodů. Zaprvé leží Trenčín na silnici dálničního typu D1, která 
spojuje Bratislavu a Košice a také tvoří železniční uzel, přes který prochází dvě 
významné trasy. Nachází se zde i letiště, ale to je využíváno pouze pro vojenské potřeby 
a pro komerční lety se využívá velice sporadicky. V plánu je vybudovat přístav na řece 
Váh, který by Slovensko propojil ještě více s celou Evropou. Vzdálenost mezi Brnem a 
Trenčínem není nikterak dramaticky větší, než mezi Brnem a Bratislavou. Vzdálenost je 
zhruba 132 kilometrů. Její nevýhoda však spočívá v tom, že nevede po rychlostních 
úsecích a časová náročnost je tak výrazně větší [58]. 
V současné době patří Trenčín mezi významná centra obchodu, hospodářství, 
kultury a sportu. Nachází se zde poměrně velmi vzdělaná populace, je zde také poměrně 
mnoho vysokých škol.  
Také v Trenčíně se nachází několik významných společností, které se převážně 
zaměřují na strojní průmysl. Konkrétně jsou jimi společnost Trens, dále společnost 
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Letecké opravovne Trenčín (sídlící na již zmiňovaném letišti), která se zaměřuje na 
opravu vrtulníků z celého světa. Mezi další významné společnosti patří také Konštrukta-
Industry [58]. 
Žilina  
Jedná se o krajské a zároveň okresní město, které se rozkládá v severní části Slovenské 
republiky. Je položeno na soutoku tří řek, a sice Váhu, Kysuce a Rajčanky. Žilina se 
nachází ve vzdálenosti zhruba 202 kilometrů od hlavního města Slovenské republiky, 
Bratislavy. Nejkratší spojení mezi Brnem a Žilinou je dlouhé téměř 209 kilometrů, toto 
město je tedy od Brna nejvíce vzdáleno. Počet obyvatel neustále kolísá, ovšem k datu 
31. prosince 2014 měla Žilina 81 155 obyvatel při rozloze zhruba 80 km2. Hustota 
zalidnění města je 1 014,06 obyvatele na km2. Žilina bývá nazývána jako 
administrativní, kulturní, hospodářský a dopravní centrum severozápadního Slovenska. 
Nachází se zde významný železniční uzel, který propojuje Bratislavu, Košice a Žilinu. 
Existuje také dálniční spojení mezi Bratislavou a Žilinou. Nachází se zde také 
mezinárodní letiště, které provozuje pravidelnou linku ze Žiliny do Prahy [63]. 
Nachází se zde významná vysoká škola, a sice vysoká škola dopravní, dnes nese 
název Žilianská univerzita. V roce 2004 započala významná investice kousek od Žiliny, 
kdy započala výstavba automobilové fabriky Kia Motors Slovakia. Významně díky této 
investici vzrostla ekonomika města. Nachází se zde také další významné společnosti, 
kterými jsou např. papírny Tento, a. s., textilní závod Slovena, a. s., a další [63]. 
Níže umístěná tabulka shrnuje veškeré aspekty do výhod a nevýhod pro 




Tabulka 14: Výhody a nevýhody zvolených měst 
Hodnocení umístění pobočky 
 Výhody Nevýhody 
Bratislava 
- Hlavní město Slovenska 
- Nejbohatší region 
- Mezinárodní letiště 
- Dobrá dopravní dostupnost 
- Velká koncentrace společností 
- Strategická pozice 
- Nízká nezaměstnanost 
- Vyšší finanční nároky 
- Větší konkurence 
Trenčín 
- Významné centrum obchodu a 
průmyslu 
- Velká koncentrace 
technických společností 
- Vzdělanost  
- Časově náročná 
dostupnost 
- Větší nezaměstnanost 
Žilina 
- Krajské město 
- Centrum severozápadního 
Slovenska 
- Železniční uzel 
- Mezinárodní letiště 
- Velká vzdálenost od 
Brna 
Zdroj: vlastní zpracování 
Výsledným a zároveň nejvhodnějším městem pro realizaci internacionalizace byla 
zvolena Bratislava. Nejen, že se jedná o největší a zároveň hlavní město Slovenska, ale 
jedná se také o nejbohatší město. Toto můžeme prohlásit i o Bratislavském kraji. Je zde 
největší koncentrace společností, nejnižší nezaměstnanost a tak nejlepší příležitost pro 
zamýšlenou expanzi společnosti. Další aspekt, který hovoří pro Bratislavu, je její 
geografické umístění. Strategické umístění města blízko hranic s Rakouskem i blízko 
hranic s Maďarskem skýtá příležitost proniknout v budoucnu také na tyto trhy. 





Sídlo společnosti by mělo být umístěno na viditelném a dobře dostupném místě. Dalším 
aspekt, který by měl být vyřešen před samotnou realizací je rozhodnutí, zda bude 
společnost využívat pronajaté prostory, či si obstará svoje vlastní. Z mého pohledu je 
výhodnější zvolit pronájem prostor a upřednostnit tak menší riziko v případě neúspěchu. 
Realizace internacionalizace pomocí koupě vlastních prostor je kapitálově mnohem 
náročnější, než zvolený pronájem prostor. V případě koupě prostor by zcela jistě došlo k 
zadlužení společnosti, což není cesta, kterou se majitelé chtějí vydat. 
Nová reprezentativní pobočka by měla být umístěna na dobře dostupném 
a viditelném místě, které bude situováno v samotném centru města. Především dobrá 
dostupnost hraje významnou roli při setkávání se zákazníky a potenciálními klienty. Dle 
slov pana Zdeňka Sedláka se společnosti jeví jako nejvhodnější lokalita v Bratislavě na 
ulici Šulekova (viz Obrázek 12: Ulice Šulekova). Nachází se zde mimo jiné krásné 
reprezentativní domy a především zde sídlí jeden z obchodních partnerů společnosti 
EPRIN, spol. s r. o.  
Jak je patrné z níže umístěného obrázku, který ukazuje geografické umístění 
ulice Šulekova, nachází se tato ulici v části Staré město v samotné blízkosti rakouských 
hranic. V blízkosti se také nachází Bratislavského hradu. Dostupnost je velmi dobrá, 
přičemž nedaleko se nachází silnice dálničního typu D2, vedoucí přímo z Brna. Ze sídla 
společnosti EPRIN, spol. s r. o. na Hybešově ulici je ulice Šulekova přesně 130 
kilometrů a časová dostupnost se s přehledem vejde pod jednu hodinu a třicet minut. 
Je třeba kalkulovat s pravidelnou měsíční platbou částky za pronájem prostor. 
Vzhledem k faktu, že nemovitost, ve které bude sídlo společnosti, vlastní partner 
společnosti EPRIN, spol. s r. o., dojde k exkluzivní nabídce ve výši nájemného. V okolí 
na Starém Městě se pohybují náklady na pronájem v rozmezí 5-10 €/m2 bez započtení 
daně a nákladů na energie. Společnosti byl nabídnut prostor výměře 70 m2 s celkovými 





Obrázek 12: Ulice Šulekova 
Zdroj: Vlastní zpracování dle [56] 
5.2.2 Známost  
Známost na novém trhu je z počátku nulová, případně mizivá.  V našem případě se dá 
částečně spolehnout na známost české společnosti. Ovšem tu znají pouze zákazníci, 
kteří s ní mají již zkušenost. Pro všechny ostatní bude takřka neznámá. Opatřením pro 
zviditelnění se je propagace a dá se říci, že je při internacionalizaci na zahraniční trhy 
nezbytnou součástí marketingového mixu a je třeba jí věnovat dostatečnou pozornost. Je 
dobré oslovit své potenciální zákazníky a zviditelnit se tak. V tomto případě je 
společnost EPRIN, spol. s r. o. alespoň částečně na slovenském trhu zavedena. Nabízí 
se několik variant: 
 Webové stránky – samozřejmostí by mělo být přeložení webových stránek do 
slovenštiny. Nešlo by o tvorbu zbrusu nových internetových stránek, pouze by 
došlo k jejich úpravě. Figuroval by zde i odkaz na mateřskou společnost. 
 E-mailová komunikace – dalším způsobem by bylo rozeslání informačních  e-
mailů těm společnostem ze Slovenska, které byli v minulosti zákazníky 
společnosti EPRIN, spol. s r. o. V e-mailu by bylo uvedeno, že došlo k založení 
dceřiné společnosti se sídlem na Slovensku.  
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 Obchodní zástupce – zviditelnění společnosti by však bylo významně na 
obchodním zástupci, který by objížděl potenciální zákazníky a představoval 
společnost a snažil se tak zvýšit povědomí o společnosti a získat i nové 
zákazníky. 
 Letáky, internet – Je na zvážení vytištění reklamních letáčků, případně zvolení 
propagace pomocí sociálních sítí, především sociální sítě facebook. Další 
variantou, která se nabízí, je využití internetu jako takového a zřídit reklamní 
bannery, které by se zobrazovaly při vyhledávání hesel souvisejících s čárovými 
kódy. Tato varianta byla společností prozatím zavrhnuta pro finanční a jedná se 
o krajní řešení. Propagace je plně v kompetenci společnosti. 
 Veletrhy – možnost zviditelnit se nabízí účast na mezinárodních. Společnost 
EPRIN, spol. s r. o. se aktivně účastní na strojírenském veletrhu, který se koná 
každoročně v Brně. Nově by se slovenská dcera mohla účastnit strojírenského 
veletrhu, který je pořádán každoročně v Agrokomplexu ve slovenském městě 
Nitra. 
5.2.3 Cena 
Cena hraje v konkurenčním boji velmi důležitou a podstatnou roli. Pomocí jejího 
správného zvolení může společnost získat konkurenční výhodu. Níže je popsán způsob, 
jakým společnost EPRIN, spol. s r. o. stanovuje koncovou cenu pro svého zákazníka. 
Vzhledem k tomu, že nová pobočka na Slovensku bude dcerou mateřské společnosti 
EPRIN, spol. s r. o., pak lze vycházet z faktu, že cenová politika a její stanovování bude 
identické, jaké je tomu na tuzemském trhu. 
Na základě vyjádření obchodního ředitele, pana Ing. Jana Jelínka, bylo zjištěno 
následující. Základní cena hotových produktů je většinou dána doporučeným ceníkem 
výrobce, tzv. List Price. S těmito cenami pak pracují obchodní a produktoví manažeři 
a mají stanovené maximální slevy nebo minimální marže. U etiket a karbonových pásek 
jsou individuálně počítány kalkulace na základě množství, materiálu, rozměrů, 
provedení. U služeb máme stanoveny denní nebo hodinové sazby a na základě časového 
odhadu, zkušenosti nebo skutečného času stanovíme cenu. Procentuální marže jsou 
variabilní a stanovují se tak, aby měly smysl. Pohybují se v rozmezí od 12% do 50%, 
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zpravidla kolem 30%. Záleží na objemu zakázky, zda je v ceně produktu započteno 
testování, poradenství, vzorky, instalace, dále výška záruky, rizika zakázky (především 
u smluv o dílo a zakázkové výroby), apod. 
Ke každému zákazníkovi je přistupováno zcela individuálně a výsledná cena se 
pohybuje v určitých rozmezích, kde hrají důležitou roli zkušenosti se zákazníkem, jaký 
produkt je poskytován a co vše obsahuje. 
5.2.4 Produkt  
O produktech bylo již pojednáno dříve, viz 4.1.1 Nabízené produkty. Nyní je nezbytné 
vyjasnit si, s jakými produkty bude společnost vstupovat na slovenský trh. 
Společnost EPIN, spol. s r. o. má v plánu vstoupit na slovenský trh s celým 
portfoliem produktů, které v současnosti nabízí. Toto se děje již v současnosti, kdy 
společnost nabízí celou svoji nabídku produktů nejen na tuzemském trhu, ale i na 
slovenském trhu, kde se čím dál častěji účastní výběrových řízení. 
V případě internacionalizace na slovenský trh považuji výše napsané za vhodné 
a logické, že chce společnost vstoupit na slovenský trh se stejnými produkty, které 
v současné době společnost nabízí na trhu tuzemském. Veškeré produkty nabízené 
společností se vzájemně doplňují a utvářejí tak jednotný celek. Je tedy nemístné, aby se 
společnost rozhodla vstupovat na zahraniční trh pouze s částečným portfoliem trhu. 
Ovšem některou položku bych při expanzi minimálně do začátku nedoporučoval. Jedná 
se o skladové hospodářství, které může být na Slovensku prováděno odlišně a byla by 
prvně potřebná úprava a celkový překlad do slovenštiny.  
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5.2.5 Distribuce (Places) 
Distribuce produktů společnosti bude probíhat zcela standardně. Nedochází k prodeji 
produktů společnostem, které by nebyly již koncovými uživateli. Jedná se tedy 
o přímou distribuci ze strany prodávajícího. Produkty společnosti jsou distribuovány 
přímo, dochází tak ke kontaktu prodávajícího a kupujícího. Objednávky se dějí pomocí 
e-mailů, případně osobně. 
5.3 Projekt založení 
Založení nové společnosti v sobě zahrnuje mnoho úkonů, které jsou nezbytné pro 
zdárné dokončení zamýšlené internacionalizace. Je třeba stanovit si cíl, sepsat veškeré 
činnosti, které bude třeba udělat a následně sestavit harmonogram těchto činností.  
Projekt v sobě obsahuje mimo jiné cíle, jejich časovou náročnost a také nákladovost. 
Tyto tři veličiny jsou propojeny pomocí trojmiperativu, který je pro projektové řízení 
velmi typický.  
Veškeré úkony, které jsou s projektem spojeny, je třeba rozpracovat do 
jednotlivých fází, tzv. hierarchické struktury prací (WBS – Work Breakdown Structure). 
Cíl 
Cílem je úspěšná realizace internacionalizace na slovenský trh v období do jednoho 
roku od zahájení přípravné fáze, kdy dojde ke shodě majitelů společnosti na rozhodnutí 
internacionalizovat. Od toho se samozřejmě odvíjí zviditelnění se na trhu, získání 
nových zákazníků, růst konkurenceschopnosti a zvyšování tržeb. Více o cílech 
internacionalizace pojednává kapitola 5.1.2 Cíle strategie.  
Čas  
O podobě času bylo již také napsáno v jiné kapitole. Časové hledisko je nezbytné pro 
realizaci. V našem případě se jedná o dobu jednoho roku, po které by mělo dojít 




Žádný projekt není možné realizovat bez nákladů. Někdy jsou náklady vyjádřeny 
obětovaným časem, v našem případě se jedná o náklady finanční. Ty by měly být co 
nejnižší. Při internacionalizaci je nezbytné rozlišovat mezi počátečními (jednorázovými) 
náklady a mezi náklady, jež jsou hrazeny pravidelně. 
5.3.1 Personální plán 
Obecně lidské zdroje jsou pro každý projekt nesmírně důležité, dá se říci 
nepostradatelné. Lidský faktor hraje velmi významnou roli v podobě úspěchu či 
neúspěchu zamýšlené internacionalizace. Proto je nezbytné výběru zaměstnanců 
věnovat dostatečně dlouhý časový okamžik a nastavit kritéria takovým způsobem, aby 
byl vybrán skutečně ideální zaměstnanec. Finální výběr z kandidátů by se neměl za 
žádných okolností uspěchat, brát na lehkou váhu a je třeba důkladně zvážit přijmutí toho či 
onoho kandidáta. Případné pochybení nově přijmutého zaměstnance není považováno za 
chybu jeho osoby, ale tato je chyba přikládána člověku, který o jeho přijetí rozhodl a sám se 
za něj zaručil. Výběr toho správného zaměstnance by měl mít na starosti jeden 
z jednatelů společnosti, případně se mohou výběru účastnit všichni tři. Více názorů 
umožní odhalit větší detaily, udělat si ucelenější obrázek o každém kandidátovi 
a následně vybrat toho nejlepšího uchazeče. 
Před vypsáním výběrového řízení na pozici vedoucího nově vzniklé pobočky na 
Slovensku, by mělo dojít ke svolání schůze TOP managementu, na které by se ujednaly 
veškeré požadavky, které by daný kandidát měl splňovat. Vlastnosti, které by tedy měly 
uchazeči splňovat, jsou uvedeny v podkapitole Požadavky na zaměstnance. 
Noví zaměstnanci 
Společnost plánuje prozatím najmout 4 nové zaměstnance, kteří by měli být schopni 
plně obsloužit pobočku dceřiné společnosti na Slovensku. V případě, že by si na sebe 
dokázali vydělat a obchodně by se dařilo, dá se pak uvažovat o rozšíření týmu 
pracovníků o nové zaměstnance. 
Konkrétně se v tomto případě jedná o zaměstnání obchodního zástupce, který by 
vykonával současně ředitele společnosti EPRIN SK, spol. s r. o. Dalšími zaměstnanci 
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by byli dva technici, kteří by jezdili ke klientům a instalovali zakoupená zařízení. 
Posledním zaměstnancem by byl projektový manažer, který by měl na starosti hlídání 
a plánování zakázek, dodržování stanovených termínů a další. 
Výběrové řízení by bylo vypsáno čistě pro uchazeče z externího prostředí. 
Nebylo by tedy možné, aby se do něj přihlásili současní zaměstnanci společnosti. 
U techniků by se jednalo o zvláštní situaci. Byli by najmutí dva technici z externího 
prostředí, přičemž na dobu tří měsíců od otevření by došlo k částečné reorganizaci 
současných techniků v České republice. Vždy jeden technik z tuzemska by byl vyslán 
na dobu jednoho týdne na Slovensko, kde by pomáhal se zakázkami a dohlížel na nové 
techniky. Dojde tedy k částečnému a dočasnému přesunu současných techniků z Brna. 
Nabízené pozice by byly zveřejněny pomocí inzerátů s detailním popisem nabízené 
pracovní pozice. Takto by se tato nabídka dostala k zájemcům o tuto pozici. Inzerát 
bude zveřejněn na slovenském webovém portálu www.profesia.sk, který se zabývá 
zprostředkováním pracovních nabídek. Inzerát by byl vyvěšen na webových stránkách 
zmíněného portálu po dobu 14 dnů. Pokud by se za tu dobu nepodařilo najít ty správné 
zaměstnance, inzerát by byl vyvěšen znovu. Inzerované pozice by měly určitá kritéria a 
požadavky, které by museli uchazeči splňovat.  
Vyvěšení jednoho inzerátu na webovém portále www.profesia.sk po dobu 14 
dnů vychází dle jejich ceníku, jenž je uveřejněn na webu na 69 €. Tato doba by měla být 
dostatečná pro shromáždění vyhovujícího počtu životopisů od uchazečů [67]. 
Požadavky na zaměstnance 
Nově nabírané zaměstnance je možné rozdělit do dvou základních skupin. První 
skupinou je skupina, do které patří technici. Ti by měli být zdatní především manuálně 
a není u nich vyžadována vysoká škola. Naopak od obchodního zástupce a projektového 
manažera se očekávají znalosti a zkušenosti z oblasti řízení lidí a prodejní schopnosti. 
Obě pozice v sobě zahrnují povinnost dokončeného vysokoškolského vzdělání na 
magisterském stupni. 
 Technici – u zaměstnanců technického směru společnost očekává dosažené 
vzdělání na úrovni středoškolského s maturitou, případně i bez maturity. Dalším 
požadavkem je získaná praxe v oboru minimálně 2 roky na obdobné pozici. 
Technici by měli být taktéž samostatní a umět pracovat ve stresových situacích. 
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Trestní bezúhonnost je samozřejmostí. Dalším požadavkem je řidičské 
oprávnění na osobní automobil. 
 Obchodní zástupce a projektový manažer – v tomto případě vedení 
společnosti EPRIN, spol. s r. o. trvá na vysokoškolském vzdělání na magisterské 
úrovni. V případě, že by kandidát byl natolik dobrý, že by svými schopnostmi a 
znalostmi ohromil, dalo by se uvažovat nad ustoupením od požadavku 
vysokoškolského vzdělání. Nezbytností je praxe v rozsahu minimálně 5 let na 
pozici, která v sobě zahrnovala vedení lidí, aktivní přístup k práci a velkou 
zodpovědnost. Trestní bezúhonnost je brána jako samozřejmost. Dalším 
požadavkem je řidičské oprávnění na osobní automobil. 
Především obchodní zástupce by měl být člověk schopný odolávat stresu a měl 
by být vůdčí typ, který dokáže své podřízené motivovat k lepším výkonům. 
Musí mít svoji vizi a tu postupně naplňovat. Společnost by mu poskytla své 
know-how a bylo pak již čistě na něm, aby slovenskou společnost vystavěl. Je 
to ohromná zodpovědnost, proto to musí být člověk zkušený a cílevědomý.  
Náklady na zaměstnance 
Náklady na zaměstnance tvoří výraznou položku, která musí být pravidelně každý 
měsíc odváděna zaměstnancům za jejich odvedenou práci. Spolu s náklady na pronájem 
obchodních prostor je tato částka nejvýraznější z těch, které jsou odváděny pravidelně 
každý měsíc. 
Náklady zaměstnavatele v € 
  obchodní zástupce projektový manažer technik 
Měsíční mzda 1100 950 800 
Zdravotní pojištění 10% 110 95 80 
Sociální pojištění 25,2% 277,20 239,29 201,6 
Superhrubá mzda/měsíc 1 487,20 1352 1081,6 
Počet 1 1 2 
Měsíční náklady 1 487 1 284 2163,2 
Celkem/měsíc 4 934 € 
Zdroj: Vlastní zpracování 
100 
 
Forma výběru zaměstnanců a časová náročnost 
Jak již bylo řečeno, výběr nových zaměstnanců by se neměl nijak podcenit a měl by mu 
být věnován dostatečný časový úsek. Je nezbytné věnovat potřebný čas k prostudování 
životopisů od uchazečů. Na každou pozici bych vybral maximálně 15-20 vhodných 
kandidátů, kteří by byli pozváni na osobní pohovor. Pohovory by probíhaly již v novém 
sídle za dozoru minimálně jednoho z jednatelů společnosti a dále by byl pozván 
odborník z HR, který se zabývá náborem kvalitních zaměstnanců.  
Samotné pohovory by byly vedeny formou assessment centra. Tato forma nám 
podá obsáhlé charakterové vlastnosti daného účastníka. Na každé assessment centrum 
by bylo pozváno maximálně 8 kandidátů. Následně by probíhalo vyhodnocení a úspěšní 
kandidáti by byli pozváni do druhého kola, které by spočívalo v osobním pohovoru. 
Vybavení zaměstnanců 
Je důležité nakoupit i potřebný materiál a technické vybavení pro nové zaměstnance. 
Níže umístěné tabulky nám ukazují přehled, jaké vybavení bude muset být zakoupeno. 
Pro přepočet finanční částky z českých korun na měnu na Slovensku, eura bylo 
využito směnného kurzu, který vyhlásila Česká národní banka ke dni 15. Května 2015. 
Ten byl ve výši 27,400 Kč/EUR. 
Tabulka 15: Vybavení pro techniky 
Vybavení pro techniky 
Položka Jednotková cena v Kč Cena za 2 techniky v Kč Cena v € 
Mobilní telefon 2 490 4980 181,75 
Notebook 7 389 14778 539,30 
Pracovní oblečení 2 806 5612 204,80 
 Ochranné rukavice 83 498 18,20 
Pracovní obuv 483 966 35,25 
Pracovní nářadí 60 000 60 000 2 189,80 
Celkem 
 
86 834 Kč 3 169,1 €  




Vybavení pro 2 techniky bylo vyčísleno na 86 834 Kč, případně na 3 169,1 €. Tyto 
částky v sobě zahrnují kompletní vybavení od pracovních oděvů až po mobilní telefony 
či notebooky. Nejmarkantnější položka je jednoznačně pracovní nářadí. Nezbytnost 
nákupu tohoto vybavení je zřejmá, cena byla stanovena na základě konzultace 
s vedením společnosti. 
 
Tabulka 16: Vybavení pro zbylé dva zaměstnance 
Vybavení pro zbylé dva zaměstnance 
Položka Jednotková cena Celková cena v Kč Celková cena v € 
Mobilní telefon 2 490 4 980 181,75 
Notebook 7 389 14 778 539,30 
Celkem 
 
19 758 Kč 721,05 € 
Zdroj: Vlastní zpracování. na základě interního průzkumu společnosti 
Vybavení pro zbylé dva zaměstnance, tedy pro obchodního zástupce a projektového 
manažera, je prakticky identické jako pro techniky. Odpadají akorát náklady za nářadí a 
pracovní pomůcky včetně oblečení. Mobilní telefony i notebooky jsou tedy stejné, jako 
v případě dvou techniků. 
5.3.2 Vzhled obchodních prostor - vybavení 
Vzhled nově vzniklého sídla společnosti 
Sídlo společnosti EPRIN SK, spol. s r. o. by mělo působit reprezentativně. Zvenčí by 
sídlo bylo označeno logem, které by bylo umístěno tak, aby bylo jasně viditelné 
a nepřehlédnutelné. Uvnitř by se nacházely 3 kanceláře, které by byly zařízeny 
v jednoduchém stylu. Před kancelářemi je pak umístěna vstupní místnost, kde jsou 
k vidění určité výrobky, zejména pak čtečky čárových kódů a nějaké tiskárny. Místo je 
uzpůsobeno pro případné rozšíření počtu zaměstnanců o asistentku obchodního 
zástupce, která by měla za úkol uvítání hostů a vedla by drobnou administrativu. 
102 
 
Vybavení sídla společnosti 
Pro správné a bezproblémové fungování nového sídla (dceřiné společnosti), je potřeba 
toto sídlo vybavit potřebným vybavením. Nejedná se pouze o vybavení sídla 
společnosti.  
Poslední tabulka nám ukazuje přehled vybavení reprezentativní kanceláře, které 
bude nezbytné pro pohodlné a příjemné fungování. Jedná se především o kancelářský 
nábytek, vybavení elektronikou, kancelářské potřeby a další. 
Tabulka 17: Náklady na vybavení kanceláře 
Náklady na vybavení kanceláře 
Položka Jednotková cena v Kč Celková cena v Kč Celková cena v € 
Tiskárna 1x 12 550 12 550 458,00 
Kancelářský stůl 4x 3 544 14 176 517,40 
kancelářské křeslo 4x 3 990 15 960 582,48 
kancelářská židle 4x 596 2 384 87,01 
kancelářské potřeby 5 000 5 000 182,48 
skartovačka 1x 3 495 3 495 127,55 
skříňka 3x 12 990 38 970 1 422,26 
Celkem 
 
92 535 Kč 3 377 € 
Zdroj: Vlastní zpracování. na základě interního průzkumu společnosti 
Jak je patrné z tabulky, tak největší položkou jsou jednoznačně skříňky, které slouží pro 
ukládání veškerých dokumentů a šanonů.  
5.3.3 Operační plán 
Operační plán v sobě zahrnuje především harmonogram celé realizace 
internacionalizace. Dává tak vedení společnosti ucelený přehled o časové náročnosti 
internacionalizace a pomáhá plánovat jednotlivé operace, které na sebe chronologicky 
navazují. 
Jednotlivé operace, které souvisí s internacionalizací společnosti EPRIN, spol. 
s r. o. na slovenský trh, názorně zobrazuje harmonogram. Zobrazuje časovou 
posloupnost naplánovaných úkonů. Především slouží jako výborná pomůcka při 
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plánování jednotlivých fází a pomáhá kontrolovat jejich dodržování, či odchýlení se od 
stanovených termínů. Bez dobře naplánovaného harmonogramu bude realizace 
internacionalizace chaotická a snadno by se mohlo na něco zapomenout či odchýlit se 
od předem stanovených požadavků.  
Společnost si vytýčila za cíl zrealizovat zamýšlený projekt do jednoho roku. 
Předešlá zkušenost s expanzí společnosti v rámci tuzemského trhu by ji výrazně měla 
pomoci při současné internacionalizaci. Každá zkušenost s podobnou významnou 
inovací se cení a je dobré, když z ní může společnost čerpat. 
Rozdělení do jednotlivých fází 
Před zahájením jakéhokoli projektu je dobré rozdělit si ho do několika menších fází, 
které na sebe navazují a lépe se tak kontrolují. Samotná realizace internacionalizace na 
zahraniční trh, konkrétně slovenský, je rozdělena do jednotlivých fází projektu. Tyto 
fáze projektu by měly napomoci snazšímu průběhu internacionalizace a měly by být 
nápomocny při plánování jednotlivých činností. 
Internacionalizace na slovenský trh je rozdělena do čtyř fází. Jsou to následující fáze: 
 Startovací fáze  
- rozhodnutí o slovenském trhu. 
- jednotlivé analýzy (obecné, oborové a vnitřní okolí trhu). 
- realizace marketingové plánu, personálního a operačního plánu. 
 Přípravná fáze 
- výběr nových zaměstnanců. 
- zaškolení zaměstnanců. 
- výběr nových obchodních prostor. 
 Realizační fáze 
- propagační kampaň. 
- otevření společnosti na Slovensku. 
 Kontrolní fáze 
- analyzování současného stavu. 
- zhodnocení současného stavu a návrhy na zlepšení. 
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Tabulka 18: Harmonogram realizace 
 
Harmonogram realizace - rok 2016 
Činnost/období   1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 2Q/2017 
Startovací fáze                             
  
rozhodnutí o 
internacionalizaci                           
  provedení analýz                           
  personální plán                           
  marketingový. plán                           
Přípravná fáze výběr lokace                           
  výběr zaměstnanců                           
  zaškolení zaměstnanců                           
Realizační fáze propagace                           
  
otevření pobočky na 
Slovensku                           
Kontrolní fáze zhodnocení stavu                           
  návrhy na zlepšení                           
Zdroj: vlastní zpracování 
Harmonogram je rozdělen do období jednoho roku, kdy na jeho konci dojde k otevření 
pobočky. Časově je nejnáročnější provedení analýz. Ve druhém čtvrtletí by mělo dojít 
k vyhodnocení současného stavu a navrhnutí opatření pro jeho případné zlepšení. 
K otevření pobočky a plnému fungování společnosti by mělo dojít 2. ledna 2017.  
5.4 Zhodnocení opatření 
Tato část diplomové práce se zabývá hodnocením zamýšlené internacionalizace 
společnosti EPRIN, spol. s r. o. na slovenský trh. Je potřeba brát v potaz několik 
faktorů, které mají na internacionalizaci zásadní vliv. 
Jedná se pouze o návrh strategie vstupu na zahraniční trh, která monitoruje 
podmínky na slovenském trhu a dává určitý návod, jakým způsobem je vhodné 
internacionalizovat a co vše to v sobě obnáší. Pokud myslí společnost internacionalizace 
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skutečně vážně, pak by mělo dojít ke zpracování podrobné projektu s detailní analýzou 
a především finančním plánem. 
5.4.1 Náklady  
Důležitým faktorem je nákladovost celé internacionalizace na slovenský trh. Je třeba 
rozlišovat náklady, které jsou vstupní a tím pádem jednorázové od těch nákladů, které 
musí být placeny každý měsíc. Mezi tyto náklady bezesporu patří náklady na 
zaměstnance a náklady na pronájem a provoz reprezentativních prostor. Tyto náklady 
jsou vyčísleny v předešlých kapitolách. Měsíční náklady na zaměstnance byly vyčísleny 
na částku 4 934 €, po přepočtu to činí zhruba 135 192 Kč. Další měsíční náklady se týkají 
pronájmu obchodních prostor, celková suma za měsíc činí 550 €. Dalšími náklady jsou náklady 
na vybavení zaměstnanců a kanceláří. Tyto náklady mají výši 7 267,15 €. 
Je třeba brát v potaz vstupní náklady, které v jednorázové platbě jsou nezanedbatelné. Jsou jimi 
především základní kapitál v hodnotě 5 000 € a pak také poplatek za zprostředkování a založení 
společnosti s ručením omezeným, který je ve výši 266 €. 
 
Tabulka 19: Náklady 
Náklady v € 
Jednorázové Pravidelné (provozní) 
Založení 5 000 + 266 Zaměstnanci 4 934 
Vybavení zaměstnanců 3 890,15 Pronájem 550 
Vybavení pobočky 3 377 - - 
Inzerát 69 - - 
Celkem 12 602,15 Celkem 5 484 
Zdroj: vlastní zpracování 
Jak je patrné z výše umístěné tabulky, tak jednorázové náklady dosahují částky 12 602,15 €. Po 
přepočtu na české koruny je to částka zhruba 345 299 Kč. Velkou položku však tvoří základní 
kapitál a vybavení pro zaměstnance, které by se dalo zredukovat např. neposkytnutím 
služebního telefonu. Měsíční provoz pobočky bude společnost stát 5 484 €, po přepočtu 150 262 
Kč. Společnost EPRIN, spol. s r. o. však počítá s finanční podporou. 
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5.4.2 Předpoklady realizace 
Mezi předpoklady realizace patří především důkladná analýza slovenského trhu 
a zhodnocení potenciálu společnosti. Majitelé společnosti by si měli připravit důkladně 
zpracovaný projekt, který by dal odpovědi na vyplývající otázky. Co považuji za 
důležité, je zpracování finančního plánu a predikce vývoje tržeb a nákladů. Bez tohoto 
podkladu je internacionalizace čistě bláznovství. 
Je třeba zajistit finanční částku, která by danou investici pokryla. Nabízí se 
financování z vlastních zdrojů, případně formou podnikatelského úvěru. 
5.4.3 Analýza rizik a metody k jejich snižování 
Tato část práce je zaměřena na analýzu možných rizik, která by mohla mít na tento 
projekt nepříznivý vliv, mohla by ho tedy ohrozit a ovlivnit. Výstupem této kapitoly je 
navrhnutí možných opatření, která by měla pozitivní vliv na daná rizika. Těmito 
opatřeními tím by mělo dojít ke snížení dopadu těchto rizik, případně k jejich úplné 
eliminaci. 
Kvalitativní metoda 
 Finanční náročnost – největším rizikem je poměrně vysoká nákladovost této 
internacionalizace. Expanze je velmi časově, ale především finančně náročná 
nejenom co se týče vstupního kapitálu, ale především musíme kalkulovat 
i s provozem nové pobočky, která zahrnuje spoustu položek. Nová pobočka by si 
na sebe musela sama vydělat.  
 Nesehnání nových zákazníků – nenaplnění svého cíle a to především získání 
nových zákazníků, což by mělo za dopad nezvýšení počtu zakázek za rok 
a především nezvýšení tržeb. V celkovém měřítku by reálně poklesl i zisk, což 
by pro společnost mohlo být i likvidační. 
 Nenalezení dobré lokace – Dalším rizikem může být neschopnost 
managementu společnosti nalézt vhodnou lokaci pro zřízení nové pobočky. Toto 
riziko by se mohlo projevit ve špatné dostupnosti ke klientovi (nedostupnost 
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rychlostních silnic). Společnost je zavázána ve smlouvě s nejvýznamnější 
klientelou dostavit se k zákazníkovi do 2 hodin od výskytu problému. Riziko by 
pak obnášelo finanční újmu reprezentovanou ztrátou zákazníka. Ona špatná 
dostupnost platí i v opačném směru, kdy zákazník by měl mít dobrou dostupnost 
k prodávajícímu. 
 Výběr nevhodných zaměstnanců – Jako značné riziko, které vnímám ve 
spojení se založením nové společnosti, se mi jeví špatný výběr nových 
zaměstnanců. Především obchodní zástupce bude mít na starost chod nové 
pobočky a díky jeho případné nezkušenosti by mohla pobočka dosáhnout 
likvidace. Krizovým faktorem mohou být také samotní technici, kteří 
reprezentují společnost přímo před zraky zákazníků. 
 Spolehlivost dodavatelů – další riziko, které lze charakterizovat jako poměrně 
vysoké, souvisí se spolehlivostí dodavatelů. Vzhledem k odběru drtivého 
procenta prodaného zboží od zahraničních výrobců se může stát, že výrobce se 
dostane do finančních potíží a nebude schopen námi požadované výrobky 
dodávat. Pak by muselo docházet k prodeji alternativních výrobků, které se však 
nemusí vyznačovat takovou kvalitou. 
 Zvýšení konkurence – neobyčejný nárůst konkurence, který by tak vedl k 
poklesu podílu na trhu společnosti a hrozilo by tak propouštění a zužování počtu 
zaměstnanců. 
 Korupce – nesmíme opomenout riziko, které představuje úpadek celé 
společnosti a vyhlášení tak bankrotu. Může to být způsobeno nekalým jednáním 
jednatelů, které se může projevovat ve formě jisté korupce. 
 Finanční krize – posledním rizikem bude finanční krize, úpadek celého 
segmentu hospodářství po celém trhu. Znamenalo by to také propouštění a 




Kvantitativní metoda v sobě zahrnuje podstatně exaktnější metodu, než jakou je metoda 
kvalitativní. Kvantitativní metoda je na rozdíl od kvalitativní vyjádřena pomocí čísel. 
V níže umístěné tabulce je podrobně znázorněna hranice jednotlivých 
charakteristik rizika, především jejich dopad a pravděpodobnost. 
 
Tabulka 20: Vyčíslení rizik 
Hodnota Pravděpodobnost rizika Hodnota dopadu Velikost dopadu 
<0;0,4) Malá <0;4> Zanedbatelná 
<0,4;0,7) Střední (4;7> Uspokojivá 
<0,7;1> Velká (7;10> Devastující 
Zdroj: vlastní zpracování 
V následující tabulce budou přehledně vypsána jednotlivá rizika, která jsou 
identifikována v předešlé kapitole. Tabulka obsahuje pět sloupců. Důležité jsou pro nás 
především poslední 3 sloupce, ve kterých zaznamenáváme pravděpodobnost dopadu 
rizika, následně samotný dopad rizika a poslední sloupec vyjadřuje významnost rizika 
pro společnost, která je vyjádřena součinem pravděpodobnosti a dopadu. 
Tabulka 21: Tabulka rizik 
Riziko - identifikace Riziko Pravděpodobnost Dopad Významnost 




















0,6  6  3,6  
R7 Korupce 0,3  7  2,1  
R8 Finanční krize 0,2  9  1,8  
Zdroj: vlastní zpracování 
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Metody snížení rizika 
V této části práce budou navrženy a nastíněny jednotlivá opatření, která by měla 
v ideálním vést ke snížení hodnoty významnosti pro společnost. 
 Finanční náročnost – Zajištění strategického partnera, který by se podílel svým 
kapitálem na realizaci nově vznikající společnosti a na jejím částečném 
rozběhnutí. Mohlo by se jednat o tzv. formu financování business angels. Došlo 
by tím ale k jinému rozdělení podílu ve společnosti, kdy si business angels 
nárokují za poskytnutí svého kapitálu určitý podíl ve společnosti. 
 Nesehnání nové klientely – v dnešní době je nezbytné mít perfektně 
propracovaný marketing, přímé zacílení na potenciální klientelu. Dalším 
možným opatřením je případné zlepšení a zkvalitnění dosavadních služeb, což 
by fungovalo jako haló efekt. Potenciální zákazníci by se tak ozývali sami.  
 Nenalezení dobré lokace – místění je velmi důležité, proto by měl existovat 
pečlivý výběr z profesionálního hlediska. Vybírat nejen dle ceny, ale především 
podle strategického umístění k rozmístění zákazníků. Vypracování strategie od 
profesionální společnosti, která by navrhla optimální umístění nově zakládané 
společnosti EPRIN SK, spol. s r. o. 
 Výběr nevhodných zaměstnanců – toto je obecný problém. V dnešní době je 
stále těžší nalézt správného zaměstnance, který by byl své práci oddaný a 
odváděl maximální úsilí. Částečně se tomuto faktoru dá předejít přísnými a 
tvrdými požadavky na uchazeče. Mělo by být stanoveno více kolové výběrové 
řízení. V případě přijímání obchodního zástupce, projektové manažera i techniků 
bych navrhoval assessment centrum, které je momentálně nejčastějším 
způsobem výběru.  
 Spolehlivost dodavatelů – toto riziko lze velmi špatně ošetřit. Možná výběrem 
lepších a kvalitnějších dodavatelů. Ale vzhledem k omezenému výběru a 
využívání již v současné době těch nejlepších dodavatelů, nenacházím na toto 
riziko adekvátní opatření. 
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 Zvýšení konkurence – zvýšení konkurence je běžný stav na podnikatelské 
úrovni. Společnost musí počítat s neustále rostoucí konkurencí a musí se podle 
toho chovat. Důležitým faktorem je zavedení perfektních služeb, zviditelnění se 
kupříkladu sponzoringem a kvalitním PR. Případně zavedení nových 
technologií. Společnost musí dělat vše pro to, aby byla stále konkurenceschopná 
a udržovala si před svými pronásledovateli určitou konkurenční výhodu. 
 Korupce – společnost by se měla snažit být co nejvíce transparentní 
a spolupracovat se spolehlivými dodavateli i zákazníky. Striktní dodržování 
podmínek výběrového řízení a zveřejňování veškerých transakcí kupříkladu na 
internetu je jedna z možných cest.  
 Finanční krize – proti tomuto riziku se těžko hledá nějaké opatření. Snad by 
společnost mohla diverzifikovat své pole působnosti i do jiných lokalit 
podnikání a snížit tak případný dopad úpadku tohoto segmentu podnikání 




Tabulka 22: Tabulka rizik II 
Riziko - 
identifikace 
Zodpovědná osoba Pravděpodobnost' Dopad' Hodnota' 





0,2 3 0,6 
R3' Manažeři firmy 0,1 5 0,5 
R4' Manažeři firmy 0,2 5 1,0 












0,1 9 0,9 
Zdroj: vlastní zpracování 
V následujícím obrázku je patrná změna rozsahu rizik před zavedením opatření a po 
jejich následném zavedení. Je možno konstatovat, že zavedení opatření vedlo ke snížení 
veškerých rizik na společnost až na jedno. Tím je spolehlivost dodavatelů, která díky 
úzkému počtu zůstala stejná. Nejvyšší riziko je reprezentováno finanční náročností této 
inovace, která s sebou nese spoustu nákladů a nejistou budoucnost. Další riziko, které 
bych rád zmínil je zvýšení konkurence. Společnost by měla investovat značné 




Obrázek 13: Pavučinový graf 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Na následujícím obrázku, který reprezentuje mapu rizik, je možno vidět umístění 
jednotlivých rizik v různých kvadrantech. Jejich pohyb po provedení změny je víc než 
patrný. Došlo k výraznému poklesu některých rizik. 
 
Obrázek 14: Mapa rizik 
 


























6 Závěr  
Cílem této diplomové práce bylo navrhnutí možné strategie internacionalizace 
společnosti EPRIN, spol. s r. o. na slovenský trh. Stanovení vhodné strategie 
internacionalizace a jejich předpokladů předcházela analýza současného stavu. Práce je 
rozdělena do třech na sebe navazujících částí 
První část předkládané diplomové práce je zaměřena na teoretické poznatky, ve 
kterých jsem se soustředil na vymezení důležitých pojmů a přístupů, které souvisí 
s daným tématem. Zaměřil jsem se na podnikání v zahraničí, které je významně spojeno 
s globalizací. Definoval jsem různé přístupy k internacionalizaci a také jsem vymezil 
jednotlivé formy vstupu na zahraniční trhy. Veškerá teoretická východiska pramení 
z odborné literatury. 
Druhá část diplomové práce analyzuje současný stav společnosti. Hned na 
začátku kapitoly došlo k seznámení se se společností EPRIN, spol. s r. o., kdy byla 
představena oblast jejího podnikání, důkladně bylo popsáno portfolio produktů, které 
v současné době nabízí. Následovaly jednotlivé analýzy, které poskytly ucelený přehled 
o postavení společnosti. Analýzy vyústily ve SWOT analýzu, která nám specifikovala 
silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby. Na druhou část práce, analýza současného 
stavu, navazuje část třetí. Ta se zabývá samotnými návrhy. 
V návrhové části jsem se pokusil navrhnout vhodnou strategii internacionalizace 
na slovenský trh. Navrhl jsem konkrétní formu vstupu na slovenský trh, navrhl jsem 
umístění podnikání společně s právní formou. Stanovil jsem cíle, které jsou přínosem 
samotné internacionalizace – a sice získání nových zákazníků, zviditelnění se, růst tržeb 
a zisku, možná expanze na další trhy (Rakousko a Maďarsko) a příslušnost mezi špičku 
v oboru. Jsem stanovena možná rizika daného projektu společně s opatřeními, která by 
měla pomoci rizika eliminovat. Taktéž jsem sestavil harmonogram. 
Práce bude předložena vedení společnosti, kde jí budou představeny výsledky, 
ke kterým jsem dospěl a bude alespoň částečně sloužit jako podklad pro reálnou 
internacionalizaci, kterou společnost plánuje a zamýšlí. Dle mého názoru je projekt 
akceschopný, a pokud představitelé společnosti projeví dostatečné úsilí, nevidím díky 
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Příloha číslo 1 – korupce v evropských státech v roce 2014 
 
Obrázek 15: Korupce v Evropě 




Příloha číslo 2 – SWOT analýza: analýza silných stránek  
 































X 0,5 0,5 0,5 0,5 1 1 0,5 4,5 16,36 
Členství v GS1 
Czech republic 
0,5 X 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 3,5 12,73 
Pozitivní přístup k 
zákazníkovi 




0 0,5 0,5 X 0,5 0,5 0,5 0,5 3 10,91 
Existence e-shopu 0,5 0 0,5 1 X 1 0,5 0,5 3,5 12,73 
Kvalifikovaní 
zaměstnanci 




0 0,5 1 0,5 0,5 0,5 X 0,5 3,5 12,73 
Zkušenosti s 
expanzí 
0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 X 3,5 12,73 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Příloha číslo 3 – SWOT analýza: analýza slabých stránek 
 



























Součet  Váha [%] 
Velký počet 
společníků 
x 0,5 1 0,5 0 0,5 2,5 16,6666667 
Absence 
pravidelných analýz 
0,5 x 1 0,5 0,5 0,5 3 20 
Absence skladových 
prostor na Slovensku 




0,5 0,5 0,5 x 0,5 1 3 20 
Nezkušenost 
s podnikáním na 
zahraničním trhu 
1 0,5 1 0,5 x 0,5 3,5 23,3333333 
Chybí kontrola 
plnění cílů 
0,5 0,5 0,5 0 0,5 x 2 13,3333333 




Příloha číslo 4 – SWOT analýza: analýza příležitostí 
 


























0,5 x 0,5 1 1 3 28,57143 
Získání nových 
zákazníků 




0,5 0 0,5 x 0,5 1,5 14,28571 
Zlepšení řízení 
procesů 
0,5 0 0 0,5 x 1 9,52381 




Příloha číslo 5 – SWOT analýza: analýza hrozeb 
 




















Součet Váha [%] 
Vývoj směnných 
kurzů CZK/EUR 
x 0,5 0,5 0 0,5 0 1,5 10 
Zvýšení daňové 
zátěže 
0,5 x 0,5 0,5 0,5 0,5 2,5 16,6666667 
Nižší ceny 
konkurence 
0,5 0,5 x 0,5 0,5 0,5 2 16,6666667 
Ztráta klíčových 
zákazníků 
1 0,5 0,5 x 0,5 0,5 3 20 
Nezdar při 
internacionalizaci 
0,5 0,5 0,5 0,5 x 1 3,5 20 
Velká konkurence 
na trhu 
1 0,5 0,5 0,5 0 x 2,5 16,6666667 




Příloha číslo 6 – SWOT analýza: vzájemné posouzení S-O 
 
Tabulka 27: Vzájemné posouzení S-O 
    Silné stránky 































4 3 1 5 5 18 
Získání nových 
zákazníků 




1 2 4 3 2 12 
Zlepšení řízení 
procesů 
3 2 4 3 3 15 
  Součet           80 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Příloha číslo 7 – SWOT analýza: vzájemné posouzení S-T 
 
Tabulka 28: Vzájemné posouzení S-T 




























-2 1 -1 -3 1 -4 
Nižší ceny 
konkurence 
-3 3 1 4 -2 3 
Ztráta klíčových 
zákazníků 
-2 1 -1 -3 -2 -7 
Nezdar při 
internacionalizaci 
3 1 1 1 3 9 
Velká konkurence na 
trhu 
3 2 1 -3 1 4 
  Součet           5 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Příloha číslo 8 – SWOT analýza: vzájemné působení W-O 
 
Tabulka 29: Vzájemné působení W-O 
    Slabé stránky 





































-2 -1 -4 -2 -3 -12 
Získání nových 
zákazníků 




-1 -4 -2 -4 -5 -16 
Zlepšení řízení 
procesů 
-2 2 -3 -3 1 -5 
  Součet           -45 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Příloha číslo 9 – SWOT analýza: vzájemné působení W-T 
 
Tabulka 30: Vzájemné působení W-T 
    Slabé stránky 





































1 -3 2 4 -1 3 
Ztráta klíčových 
zákazníků 
1 2 2 1 1 7 
Nezdar při 
internacionalizaci 
2 4 3 5 3 17 
Velká konkurence na 
trhu 
-3 4 3 5 2 11 




Příloha číslo 10 – počet ekonomických subjektů na Slovensku v letech 2012-2014 
 
 
Obrázek 16: Ekonomické subjekty na SK 2012-2014 
Zdroj: Vlastní zpracování na základě [46] 
